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El presente plan de negocios esta estructurado por seis capítulos, en los cuales se hablaran de todo 
el proceso del proyecto, el que consiste en crear un bar con tematica incaica en el distrito de Pueblo 
libre.  
Por consiguiente cada capitulo contendra lo siguiente: 
En el capitulo I, se hablara acerca de la idea de negocio que se percibio al inico del trabajo. Por lo 
mismo el presente capitulo se detllara los productos y servicios que contara nuestro bar cultural, asi 
mismo hablaremos acerca de nuestra vision y mision, objetivos. 
 
Luego en el capitulo II, se detallaran los recursospersonales y metas que necesitaremos para la 
realizacion de la misma. La informacion que tenemos acerca de los productos que ofreceremos, lo 
cual serám netamente peruanos y naturales., tambien se establecera el equipo de trabajo con el cual 
contaremos en nuestra empresa. 
 
En el capitulo III, se hace refernecia al estudio de mercado que hemos realizado previo a la 
constitucion de nuestra empresa, analizando a nuestros competidroes del distrito de pueblo libre.  
Asi mismo segmetaremos  nuestro publico objetivo en personas con edades entre 25 a 35 años con 
un nivel socio ecvonomico b Y c, y con un ingreso promedio acorde a su situación economica . 
Tambien se detallara el tamaño de la muestra y el nivel de confianza que utilizamos para nuestro 
plamn de negocio. 
Realizamos encuestas para obtener informacion acerca de los gustos y preferencias de nuestros 
consumidores potenciales. 
  
El capitulo IV,  detallará el plan de marketing en donde buscaremos las estrategias y promoción para 
introducir nuestro producto innovador en el mercado, en base a los estudios realiazados logramos 
identificar nuestro mercado objetivo a cual apuntamos para llegar y ser lideres del mercado. 
 
Capitulo V, en este punto, se estructurara nuestro negocio en donde podremos visualizar 
detallamente la  consitutición de nuestra empresa.  Asimismo se detallará el  financiamiento para 
nuestra inversión inicial, la cual será de S/.66, 164  para poder desarrollar este tipó de negocio, 
tambien se realizará un bosquejo de nuestro local con la decoración que se tendra de la misma. 
 
Capitulo VI en este capitulo se hablara exclusivamente de nuestro plan financiero que tendra nuesto 













“En consecuencia de la investigación mensual del grupo de servicios que comprenden 
las actividades de restaurantes, comercio y prestaciones a compañias, realizado por el 
Instituto Nacional de Estadística e Informática, cuya sigla es “INEI”, realizado en julio 




Asimismo, la acción de trabajo del consumo de bebidas se expandió a un 8,28% según 
la INEI publicado en un artículo, por las actividades de bares restaurantes, cafeterías, 
discotecas y jugerias” (La República, 2019) 
 
Hoy en día, los factores de remodelación del local, ambientación en general se está 
volviendo en un índice recurrente, por lo cual el público asiste a estos 
establecimientos de alimentos y bebidas. 
 
Para poder hablar de nuestro proyecto de negocio, primero debemos definir los 




“Según el autor define a un bar como un establecimiento de entretenimiento destinado 
a la prestación de bebidas alcohólicas y no alcohólicas, así como otros productos con 




“El Bar Cultural se define como un lugar donde se realicen actividades culturales, que 
enriquezcan los conocimientos humanos mediante las artes con la promoción de 
actuaciones de música en vivo, micro-teatro, intercambios de idiomas.” (Stone, 2014) 
 

















“De acuerdo al autor determina que un bar temático es un espacio en que se sirven 




Inka Taki Bar es un centro de entretenimiento nocturno novedoso con una propuesta 
innovadora diferente a su rival que se localizan ya en la plaza. Es por ello que los productos 
que ofreceremos estarán hechos en base frutos nativos que consumían en la Época Incaica, lo 
cuales mencionaremos más adelante. Nuestros cocteles y piqueos tendrán nombres en 
quechua diferenciándose de nuestra competencia, creando un valor agregado, que estarán 
estipulados en nuestra carta. También contaremos con personal altamente calificado los 
cuales contaran con uniformes alusivos a la temática establecida en el presente Plan de 
Negocios, creando así un ambiente cultural combinado con el ocio, siendo así un lugar 
agradable donde los clientes se sientan cómodos y los remonten a la Época Incaica. 
 
Por ello en nuestro local contara con show y cantos alegres en la semana usando 
instrumentos musicales tales como la quena, la zampoña, flauta entre otros instrumentos 
que antiguamente utilizaban; a su vez contaremos con paneles audiovisuales donde podrán 
observar la historia de nuestra cultura disfrutando de nuestros cocteles y piqueos que 
ofreceremos creando así una opción diferente en el mercado y proponer este negocio por 
diferentes medios de comunicación y las diferentes estrategias de promoción para captar 
más la atención de nuestros consumidores. 
 
Finalmente para ofrecer un mejor servicio capacitaremos a nuestro personal basándonos en 
el compendio útil de uso para la solicitud del consumidor establecido por -MINCETUR en el 






































Nuestro proyecto de trabajo tiene la finalidad de elaborar un estudio sobre la creación de un 
Bar Cultural con temática Incaico, localizado en Pueblo Libre, en la ciudad de Lima. 
 
Este trabajo está realizado por 02 profesionales en Administración Hotelera y de Turismo, los 
mismos que somos autores e inversionistas. 
 
Este esquema tiene como propósito principal: desarrollar un programa de negocio que precise 
claramente la fundación de un Bar Cultural con temática Incaica donde se combine la 
diversión, cultura, atención personalizada y la decoración basada en la Cultura Incaica como 
valor diferencial en comparación con competidores ya posicionados en el mercado. 
 
Esta idea surge tras identificar en nuestro mercado objetivo la necesidad de contar con un 
espacio diferente que les permita a los consumidores disfrutar de un ambiente agradable y a 
su vez, verse inmersos en la cultura incaica, la cual ha ido perdiendo el interés de los peruanos 
con el pasar del tiempo. 
 
El bosquejo del estudio es representativo, ya que se desarrolló con fuentes primarias 
procesadas por medio de la realización de encuestas a personas del género femenino y 
masculino, el estudio fue realizado sobre una muestra de 384 personas. Asimismo, aplicamos 
el método de observación para poder describir a los establecimientos que hemos visitado y 
son modelos de competencia para la realización de nuestro negocio. Los factores que han sido 
usados en este método de observación son: ambiente del local, productos ofrecidos, tiempos 
de atención a los clientes, entre otros factores. 
 
Tras concluir con el plan de negocios, se estableció que si existe una demanda no satisfecha. 
 
Finalmente, desde el nivel económico, nuestro objetivo de trabajo nos permitió comprobar 

























CAPÍTULO 1: DESARROLLO DE LA IDEA DE NEGOCIO 
 
1.1 Descripción de la idea 
 
INKA TAKI BAR es un bar cultural que ofrece una opción distinta a los consumidores, lo cual 
le permita disfrutar de un ambiente agradable y novedoso donde podrá divertirse y 
culturizarse a la vez. 
 
Uno de los atributos principales que le permitirá a nuestro emprendimiento diferenciarse 
de diversas propuestas actualmente disponibles en el mercado es su temática, la que se 
verá reflejada en la infraestructura y en los diversos productos que serán ofrecidos, los 
cuales serán de alta calidad y gran valor nutricional, tal y como como nuestros incas solían 
consumir. 
 
Asimismo, los consumidores se verán inmersos en un ambiente de folklore que los 
transportará al pasado. Para esto, se implementarán diversos eventos, tales como música 




Nuestro Objetivo consiste en proyectar, examinar y explicar de manera correcta el 
proyecto de emprendimiento que facilite puntualizar la elaboración de un Bar Cultural con 
temática Incaica donde se involucre los siguientes aspectos: decoración relacionada a una 
temática específica que contenga elementos de la cultura Incaica, atención personalizada y 





































 Analizar las características con las que cuentan los bares temáticos, realizando una 
investigación de mercado en cuanto a su entorno, servicio a prestar, los productos en 
carta, clientes objetivo y competencia. Para ello también hemos recabado información 
de antecedentes existentes de Bares temáticos en nuestro país, lo cual nos ayudará 
adquirir mayor conocimiento para la ejecución de la idea de nuestra empresa.

 Desarrollar valores diferenciales que pueda atraer al público objetivo, mediante los 
productos que ofreceremos hechos en base a alimentos nutritivos propios de la 
cultura Incaica. Adicionalmente, se procederá con la decoración de sillas, mesas y 
local, relacionados a la temática propuesta. Asimismo, nuestro personal utilizará 
vestimentas típicas que se usaban antiguamente, se ambientara el local con música 
folclórica y shows de danzas típicas en vivo, creando así una propuesta diferente en el 
mercado.

 Elaborar estrategias de precios, de venta, de promociones y de calidad.

 Posicionamiento de nuestros productos.

 Determinar cuánto están dispuestos a pagar nuestros clientes.

 Ser reconocidos como la mejor opción de bares temáticos a nivel local.































1.2 Propuesta de valor 
 
Nuestra propuesta de valor se caracterizará por dos factores importantes: 
 
a) Valor nutricional y sabor de nuestros productos, los cuales serán netamente peruanos-
andinos, cumpliendo altos estándares de calidad como, por ejemplo: Quinua, Kiwicha, 
Aguaymanto, Sacha Inchi, etc. 
 
b) Ambiente temático relativo a la cultural inca, el cual les permitirá a nuestros clientes 






























































































































































































































































































































































































































































Figura 12-Acelgas rellenas con  











1.4 Misión y Visión: 
 
1.4.1 Misión: Brindar un ambiente agradable y confortable donde nuestros clientes 
puedan disfrutar del arte, cultura e innovación. Dar a conocer nuestro servicio a través 
de una temática Incaica, la cual le permitirá a nuestros clientes retroceder en el 
tiempo y conocer más de cerca la cultura de nuestros antepasados, así como 
promover nuestros cócteles y piqueos a base de alimentos y bebidas nutritivas que 





1.4.2 Visión: Ser una de las mejores compañías del país, siendo así reconocidos como la 
mejor opción de un bar temático con estilo incaico en el distrito de Pueblo Libre, 






















CAPÍTULO 2: RECURSOS PERSONALES Y METAS 
 
2.1 Recursos personales y metas 
 
Los recursos personales que nosotros podemos ofrecer a este plan de negocio son los 
conocimientos de cada uno de los integrantes, obtenidos en la formación educativa 
universitaria y experiencia profesional con el pasar de los años. 
 
2.2 Red familiar 
 
En todo emprendimiento, los primeros clientes son las personas más cercanas a los 
miembros del equipo gerencial, como por ejemplo familiares (Padres, hermanos(as), 
primos(as), etc.), amigos y conocidos. Estas personas, sin duda alguna, podrán ser 
nuestros primeros consumidores y de quienes recibiremos diversos puntos de vista 
respecto a los productos y servicios brindados en nuestro bar cultural, con el fin de 
mejorar y enfrentar la competencia. 
 
2.3 Conocimientos acerca del producto/servicios: 
 
Contamos con los conocimientos generales para poder ofrecer nuestros productos y 
servicios, nosotros tenemos la capacidad de afrontar complicaciones ya que somos 
capaces de solucionarlo gracias a nuestras habilidades y experiencias previas adquiridas 
por la universidad y en el ámbito laboral. 
 
2.4 Debilidades personales en relación al negocio: 
 
Nuestras debilidades personales relacionadas a la implementación de nuestro proyecto 
son: 
 La tendencia a procrastinar y el pobre manejo de las emociones.  
 Falta de estrategias de marketing.  























2.5 Nuestras tareas en el negocio 
 
Para proceder con la implementación de nuestro bar cultural será necesario realizar tareas 
en las siguientes áreas: 
 
2.5.1 Planificación y estrategia 
 
La planificación y estrategia nos permitirá definir la dirección que desea tomar nuestra 
compañía en el mercado, cómo atacar la competencia, ejecutar correctamente los 
planes de marketing y financieros, etc. Estas tareas serán dirigidas principalmente, por 




En términos legales, serán necesario la interacción con importantes organismos 
presentes en la industria, tales como MINCETUR, entidad que regula las actividades en el 
Turismo a través de la Ley 294081, conocida como la Ley General del Turismo. 
 
Adicionalmente, se tendrá que coordinar con la Municipalidad de Lima, siendo la que 
delega los permisos de actividades a todas las compañias del rubro y la Cámara de 
Comercio de Lima. 
 
2.5.2.1 Autorizaciones y permisos: 
 
En primer lugar, realizamos indagamos y separamos el nombre de nuestra 
empresa con nuestro documento de identidad, así mismo establecer el tipo de 
sociedad la cual vamos a constituir y por consiguiente; llenar el formulario de 
solicitud para reservar el nombre. 
 
En segundo lugar, que se realizó fue la elaboración de la nómina en una 
notaría, para lo cual se necesitó el DNI de mi compañero y el mío ya que como 
socios así se establece. También se adjuntara con las copias del nombre, la lista 
de bienes para el capital. Finalmente presentar la declaración jurada y fecha de 
solicitud de la constitución de la empresa 
 


















En Cuarto lugar, realizamos el registro de la SUNARP, una vez obtenido la 
escritura pública. 
 










Pedir el permiso de operaciones a la municipalidad que incluya el número de 
RUC o Carné de extranjería, validez de dominio del intermediario legal. Así 
mismo contar con la manifestación certera de seguridad e inspección técnica 
en Defensa Civil de detalle, según corresponda. Por ultimo realizar la 




2.5.3 Servicio al cliente 
 
Al principio, nosotros seremos los encargados de realizar el conjunto de 
responsabilidades de atención al cliente. Esto abarca, contestar los teléfonos, emails y 
seguimiento a la venta del artículo o servicio. Con el pasar del tiempo, una vez el negocio 
crezca, consideramos conveniente contratar personal que cuente con experiencia en 
atención al cliente. 
 
2.5.4 Recursos humanos 
 
Seremos responsables de las contrataciones, definir las descripciones de puestos de trabajo, 
































2.6. Equipo de Trabajo 
 
Nombre: Chira Curi, Luz María  
 
 Dirección: Jr. Juan Ochoa 164 Zona “A” – San Juan de Miraflores 
 
 Teléfono: 936777814 
 
 Email: luzma1298@gmail.com 
 
 Fecha de Nacimiento: 12/02/1992 
 
 Educación: Bachiller en Administración Hotelera y de Turismo 
 
 Actividad Laboral: 
 
 Experiencia en el sector Hotelero (2años), actualmente laborando como recepcionista 







Nombre: Medina Adrianzén, Germán Arturo 
 
 Dirección: Av. Alfonso Ugarte 227 “A” 1er Piso Urb. Niagara-
Chaclacayo 
 
 Teléfono: 999975979 
 
 Email: germed03@gmail.com 
 
 Fecha de Nacimiento: 03/02/1994 
 
 Educación: Bachiller en Administración Hotelera y de 
Turismo 
 
 Actividad Laboral: Experiencia en el sector Turismo (5años), actualmente laborando 
































El análisis de la demanda tendrá como objetivo principal definir cuál será el mercado en que 
deseamos estar posicionados a través de nuestra propuesta de negocios que ofreceremos. 
 
 
Objetivos a corto plazo 
 
 Identificar específicamente cual es la necesidad insatisfecha en el marcado. 
 
 Identificar los principales competidores directos e indirectos. 
 
 Identificar los productos sustitutos en el mercado. 
 
 Definir el precio óptimo a ofrecer para los productos. 
 
Objetivos a mediano plazo 
 
 Posicionar nuestros productos y servicios a nivel local. 
 
 Identificar oportunidades de mejora en el mercado. 
 
 Identificar prácticas de calidad que nos permitan ofrecer a nuestros clientes un 
 
 mejor servicio. 
 
Objetivos a largo plazo 
 
 Apertura de sucursales en provincias. 
 
 Captar mayor clientes para el incremento de nuestras ventas. 
 


































3.1 Identificación del mercado objetivo 
 
3.1.1  Segmentación del mercado: 
 
“La división de la demanda está distribuida en conjuntos de interés con 
propiedades y obligaciones únicas y así dar productos diversificados.” 
(Espinoza, 2013)2 
 
Se han usado cuatro tipos de segmentación para el análisis de nuestro proyecto: 
 
3.1.1.1 Geográfica  
 País: Perú 
 
 Cuidad: Lima 
 
 Distritos: Pueblo Libre y distritos aledaños 
 
Se han elegido específicamente estos distritos por ser considerados como un HUB 
distrital que contenga, en una proporción considerable, los niveles 
socioeconómicos B y C, los cuales serán descritos en la Segmentación 




 Género: Masculino-femenino  
 Edad: 25-35  
 Estado civil: solteros – casados  
 Nivel de ingresos: S/. 2,500 a más  






























 Beneficios buscados: entretenimiento, ambiente, servicios, innovación de 
producto.
  




 Clase: B y C 
 
 Actividad: viajero. 
 
 Intereses: música, arte, teatro. 
 
 Personalidad: extrovertido, relajados, Bohemia. 
 
 Gustos: personas que buscan lo novedoso y divertido. 
 
Lo más importante a ser resaltado en este tipo de segmentación es los niveles 
socioeconómicos que se desean capturar. Se han elegido los niveles B y C 
considerando, justamente, el poder adquisitivo y el nivel de consumo de los 
potenciales clientes. 
 




 Método de la observación

Este método será usado con el fin de recopilar información acerca de los 
establecimientos que, potencialmente, podrían ser usados como modelos para la 























Por ello hemos realizado la visita en los siguientes establecimientos como:  
 El Pisquerito 
 
 Antigua tabernera Queirolo 
 




Entre los métodos de investigación que realizaremos, la encuesta será una de las 
herramientas más importantes a considerar, ya que nos permitirá determinar de 
primera mano la opinión de nuestros potenciales consumidores y poder validar 






Vamos a recopilar información relevante proveniente de informes históricos de 









3.2.3 Tamaño de la muestra: 
 
En el año 2018, Pueblo Libre y distritos adyacentes reportaron una cantidad de 
412,200 habitantes. Teniendo esto en consideración, por lo tanto, se deduce que 
el tamaño de la población es finito porque conocemos el número de residentes 






























“El universo de nuestra investigación se hará en Los distritos de Pueblo Libre, 
Lince, Jesús María, San Miguel y Magdalena con una población de 412,200 




Para calcular la medida de la muestra se utilizará la siguiente ecuación estadística: 
 




























 n = es la medida de la muestra resultante 
 
 N= Conjunto de habitantes en los cuales están 5 distritos parte de nuestro 
estudio, en el 2018 es 412,200 habitantes. 
 
 Z= 1.96 para el nivel de confianza de 95%. 
 
 p (proporción) = Se asume 0.50, al ser desconocido. 
 
 q (proporción complemento) = 1 – p = 1 - 0.50 = 0.50 
 





















3.2.4. Desarrollo de la encuesta 
 
Grupos de interés y como abordarlos para procurar su participación: 
 
Nuestro bar cultural tiene como principal objetivo ofrecer un espacio que permita combinar 
el enriquecimiento del conocimiento sobre cultura incaica peruana y el ocio natural 
derivado del entretenimiento a grupos de un nivel de edades de entre 25-35 años y de 
grados socioeconómico B y C de los distritos de Pueblo Libre y consiguientes. Teniendo esto 
en consideración, se ha determinado que las encuestas se realizarán vía dos canales: 
 
o Encuestas personales: Éstas serán llevadas a cabo en la zona de nuestro mercado 
objetivo (Pueblo Libre y distritos aledaños) de manera presencial. 
 
o Para esto, todos los miembros de nuestro grupo acudirán a la zona e, 
individualmente, se acercarán a las personas para solicitarles su participación. Se 
tiene como premisa buscar encuestar a personas que aparenten tener una edad de 
entre 20 y 40 años. 
 
 Encuestas en línea: Serán llevadas a cabo de manera online que se realizarán por medio del 
Internet. 
 
Para llevar a cabo este tipo de encuesta, se compartirá en las redes sociales un enlace 
electrónico con la encuesta virtual, al cual el participante podrá acceder desde cualquier 
dispositivo móvil o computadora y podrá completarla en menos de 3 minutos. Esto le permitirá 




































 Preguntas de Investigación
 
Las preguntas de investigación son aquellas interrogantes que nuestro 
emprendimiento necesita responder para poder validar efectivamente que sí existe 
una necesidad en nuestro mercado objetivo y que nuestra propuesta de negocio 
cuenta con las características necesarias que permitirán cubrir dicha necesidad, las 
cuales se esperan poder ser resueltas a través de la respuesta a nuestra encuesta. 
 
Es importante notar, en este punto, que las preguntas de investigación no son lo mismo a las 
preguntas del cuestionario de nuestra encuesta. 
 
Se han definido como preguntas de investigación las siguientes: 
 
1. ¿Realmente existe una falta de interés de las personas respecto al tema 
cultural? 
 
2. ¿Qué factores podrían potencialmente mitigar la falta de interés de las 
personas respecto a temas culturales? 
 
3. ¿Les gustaría a las personas contar con un espacio donde se combine el 
entretenimiento y la cultura? 
 
4. ¿Qué servicios son valorados más por el cliente en un bar? 
 
 
El cuestionario podrá ser ubicado en los Anexos del presente documento. 
 
 
5. Análisis e interpretación de resultados 
 
Se detallarán los logros de la investigación realizada a 384 personas pertenecientes a 



































Pregunta 1: Por favor seleccione su rango de edad: 
 


















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 


























Los resultados de nuestra encuesta nos dan a conocer que el 99% de los participantes de la 
encuesta se encuentran dentro de nuestro mercado objetivo segmentado, haciéndonos 
concluir que las inferencias que pueden ser determinadas a partir de estos resultados 
guardarán estrecha relación con la realidad y podrán, así, representar correctamente el 















Pregunta 2: Seleccione su género: 
 


















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
























Los resultados de esta pregunta nos dan a conocer que la encuesta fue realizada de manera, 
relativamente, balanceada en términos de género, a pesar de haber sido respondida 



















Pregunta 3: Normalmente, ¿con qué frecuencia visitas centros de entretenimiento tales como 
resto-bares, bares o discotecas?: 
 



















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En este punto, hemos podido corroborar que la mayoría de los participantes asiste, por lo 
menos, una vez por semana a centros de entretenimiento tales como resto-bares, bares o 
discotecas, lo que nos muestra tendencia positiva de recurrencia, dando como resultados un 
promedio de 3.26 visitas al mes por persona. 
 





































Pregunta 4: Aproximadamente, ¿cuánto gastas en una salida de fin de semana?: 
 
















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Lo que podemos apreciar en la tabla anterior es que el 150% del total de los encuestados 
confirmaron que gastan hasta un máximo de S/. 100 en una salida de fin de semana, el 98% 
entre S/. 100 y S/. 200 y sólo un 41% gastaría más de S/. 200. Sin duda alguna, esta 
información corrobora el nivel de gasto de nuestro mercado objetivo, situado en los niveles 
socioeconómicos B y C. Adicionalmente, los resultados de esta pregunta nos permiten 
determinar un consumo promedio de S/. 102 en una salida de fin de semana, información que 
será usada, junto con la determinación de la demanda del mercado, el objetivo de ventas de 



























































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Pregunta 5: ¿Sientes que las personas están perdiendo el interés por nuestra cultura incaica?: 
 















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
La respuesta a esta pregunta confirma nuestra hipótesis de que a través de los años las 
personas han ido perdiendo el interés por nuestra cultural incaica, habiendo obtenido un 79% 
de participantes que lo afirman. Este resultado representa para nuestro emprendimiento una 
gran oportunidad, ya que consideramos que la cultura de nuestro país es una ventaja 
















































Pregunta 6: ¿Qué factores crees que influyen en esta falta de interés hacia la cultura?: 
 











































































Como se puede apreciar en los cuadros de arriba, el 43% de las personas encuestadas 
considera que uno de los principales motivos por el cual se está perdiendo el interés hacia la 
cultura es la falta de ambientes adecuados que la hagan más interesante. Adicionalmente, 
estas personas han confirmado que el exceso de contenido podría hacer la cultura un tanto 
aburrida, confirmando finalmente que preferirían optar por otras opciones más interesantes. 
 
Este resultado, al igual que el de la pregunta 5, representa para nuestra compañía una gran 
oportunidad, ya que nos permite inferir que potencialmente si atacáramos estos tres 
principales factores mediante la implementación de un producto innovador, podríamos 




























Pregunta 7: ¿Crees que si hubiera lugares donde se mezclen la cultura y la diversión más 
personas se interesarían por ella?: 
 


















Elaborado por: equipo de trabajo 
 





















El resultado de esta pregunta nos demuestra que el 83% de los encuestados consideran que si 
existiesen lugares adecuados en los que consumidores no sólo perciban temas culturales, pero 
también cuenten con un ambiente en el que puedan divertirse, el interés por la cultura en 
general podría incrementarse y sería una opción atractiva. Esto corrobora nuestras inferencias 



















Pregunta 8: ¿Has escuchado acerca de los bares temáticos?: 
 
















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 

























Como se puede apreciar en los cuadros detallados anteriormente, el 68% de los encuestados 
confirman haber escuchado acerca de los bares temáticos. Sin duda alguna, esto nos muestra 
que la mayoría de las personas conocen este tipo de producto, representando, de esta 





















Pregunta 9: ¿Qué tan probable es que asistas a un bar con temática incaica?: 
 
















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Los resultados de esta pregunta nos confirman la existencia de un mercado potencial 
efectivo, considerando que casi el 53% asistiría a un bar con temática incaica. Esta 
propuesta innovadora sería parte de la solución enfocada en atender una demanda 
que se encuentra insatisfecha. 
 














































Pregunta 10: ¿Qué servicios valoras más en un bar? Selecciona las que correspondan: 
 





























Como se puede observar en las tablas de más arriba, los servicios que son más valorados por 
los clientes en un bar son la calidad de comida y bebidas, el Servicio al Cliente prestado y la 
presentación de productos. Estos servicios son aquellos que caracterizarán a nuestro bar 
cultural. La temática incaica de nuestro local les permitirá a nuestros clientes disfrutar de un 
ambiente distinto y revivir la cultura inca a través de nuestras instalaciones. Adicionalmente, 
nuestro servicio al cliente será de primera, siempre preocupándonos por las necesidades de 
nuestros consumidores. Finalmente, en cuanto a la oferta gastronómica, nuestro bar les 
brindará a nuestros clientes la oportunidad de degustar los mejores cocteles y platos a la carta, 

















































Pregunta 11: ¿Con quiénes sueles asistir a un bar? 
 



















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Los resultados de esta pregunta nos muestran que 185% de los encuestados acuden a bares 
con amigos, lo cual nos permite inferir la constante búsqueda de un ambiente en el que 














































Pregunta 12: ¿Cuántos platos consumes cuando asistes a un bar? 
 


































































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Como se puede apreciar en los cuadros anteriores, la mayoría de las personas que acuden a un 
bar consumen de 1 a 3 platos por visita, lo que nos permite corroborar el consumo promedio 




Pregunta 13: ¿Te gusta el nombre InkaTaki para nuestro Bar cultural con temática incaica? 
 




































































El resultado de esta pregunta nos confirma que el 67% de personas les atrae el nombre de 
nuestro emprendimiento, el cual esperamos pueda ser posicionado en el corto plazo en el 
mercado. 
 
Pregunta 14: ¿Elige el rango de horario de apertura de nuestro bar? 
 
























































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
De los resultados anteriores se puede inferir que las personas prefieren un horario que les 
permita conectar sus labores cotidianas con la diversión. Normalmente, el horario de oficina o 
estudio culmina a las 6 pm, por lo que contara con un servicio de un Bar a partir de las 8pm 
hasta las am, ya que sería una buena oportunidad de negocio. Adicionalmente, esto nos 
permite analizar con más claridad las promociones que podríamos brindar, así como la 










































CAPÍTULO 4: PLAN DE MARKETING 
 
4.1. Objetivos de Marketing: 
 
a) Localizar nuestra marca Inka-Taki Bar en el mercado altamente competitivo. 
 
b) Captura de participación de mercado. 
 
c) Lanzamiento e implementación del bar cultural como nuevo producto. 
 
d) Incrementar el Retorno de Inversión (ROI) respecto a temas publicitarios. 
 




4.2. Análisis de Oportunidad de Mercado 
 
Con el fin de evaluar la infinidad de causas reales en la plaza que potencialmente podrían 
afectar positiva o negativamente nuestra propuesta de negocio, nuestro equipo gerencial 

















































4.2.2. Análisis PESTEL 
 
Este método de investigación permitirá a nuestra compañía realizar una evaluación 
más profunda de los factores externos sobre los cuales no se tiene influencia alguna, 
pero que fácilmente podrán afectar el desenvolvimiento de nuestras operaciones. Los 
campos que se cubrirán son los siguientes: 
 
 Político: Es importante resaltar que nuestro proyecto será normado por 
diversas leyes, ordenanzas municipales y decretos que se relacionan
 
 
directamente con la ejecución y operación de las actividades gastronómicas. 
Particularmente, nuestras operaciones deberán considerar el cumplimiento y 
respeto al “Reglamento de Restaurantes – Decreto Supremo # 025-2004-
MINCETUR” emitido por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, el cual 
establece los requisitos y procedimientos para la prestación de los servicios 
de restaurante en el Perú (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2004). 

 Económico: Diversas instituciones financieras proyectan que el crecimiento 
del PBI del país en el campo económico será de aproximadamente 3.6%, una


cifra que se encuentra por debajo de los niveles de los últimos años para el 
Perú. Indudablemente, esto se encuentra relacionado a los diversos 
episodios políticos en los cuales nuestro país se encuentra inmerso en este 
momento, habiendo empezado el año 2018 con un proceso de vacancia al 
presidente Pedro Pablo Kuczynski y, actualmente, los líderes del partido 
político con mayoría en el congreso envueltos en temas de lavados de 
activos. Estas situaciones, entre otras, genera un ambiente de incertidumbre, 
el cual afecta directamente el financiamiento particular y colectivo en 
nuestro estado, la cual a su vez se relaciona a la empleabilidad y capacidad 
de consumo de nuestros potenciales clientes. 

 Social: Recientemente hemos visto que han modificado los hábitos de 
consumo alimentarios de los peruanos. Tendencias como el consumo de


alimentos que contribuyan positivamente a la salud conlleva a que actores 














productos dirigidos también a este segmento de la población e incorporen en 
sus cartas valiosa información sobre aspectos nutricionales y calóricos. 
Asimismo, el tema estético a tomado un mayor peso en la mayoría de las 
industrias, incluida la gastronómica, la cual nos afecta directamente. Estos 
dos temas representan una gran oportunidad de negocio para nuestra 
empresa y el modelo de negocio que planea implementar. 
 
 Tecnológico: Actualmente el desarrollo de tecnologías que reinventen la 
experiencia de los consumidores y ayuden a administrar los recursos más
 
 
eficientemente configura una necesidad para los negocios gastronómicos. En 
la industria de la cual nuestra compañía será participe se pueden identificar 3 
campos de aplicación: Administración Interna, Punto de Venta y 
Administración Externa. La primera se encuentra orientada a la 
implementación de la tecnología, tales como sistemas de información, 
diversos softwares y/o programas que ayuden a gestionar el negocio como 
tal en las áreas de logística, finanzas y comercial. Por otro lado, tecnologías a 
implementarse en el Punto de Venta se relacionan con mejorar la 
experiencia del consumidor en nuestro bar cultural, tales como la 
redefinición de la orden en las mesas a través de plataformas interactivas o 
la reducción de las colas al momento de la facturación y pago con la 
implementación de terminales “touch” en la misma mesa. Por último, la 
aplicación de recursos tecnológicos que mejoren la experiencia de nuestro 
cliente fuera de nuestras instalaciones como son: páginas web con sistema 
de ordenamiento y pago online, y la utilización de herramientas de 
marketing digital. 

 Ambiental: Al ser un negocio gastronómico, nos vemos directamente 
afectados por la oferta de los insumos básicos necesarios para llevar a cabo
 
 
nuestra operación. Perú, a pesar de ser un país reconocido al grado universal 
por la naturaleza de su producción alimenticia, se encuentra situado en una 
región con constantes cambios climáticos, los cuales generan que la 
producción de diversos cultivos se vea perturbada, atacando directamente 
los precios de adquisición de estos, los que consecuentemente podrían 

















 Legal: Considerando que nuestro bar cultural estará localizado en el distrito 
de Pueblo Libre, nuestra empresa deberá cumplir con la “Ordenanza
 
 
Municipal #451 – MPL” emitida por la Municipalidad de Pueblo Libre, la cual 









El FODA es un método de investigación que nos permitirá identificar y analizar sus 
ventajas competitivas, en base a sus principales atributos y las características del 







F1: Innovación en la ambientación del local (Temática Incaica), presentación del 
personal (usaran vestimenta típica de la cultura Incaica) y de los producto ofrecidos. 
(Con nombres propios y servidos en keros). 
 
F2: Tecnología en el servicio (tablets para medir la calidad de servicio). 
 
F3: Localización céntrica. 
 
F4: Personal altamente calificado. 
 































D1: Falta de experiencia en el mercado por ser un establecimiento nuevo. 
 
D2: No tener un lugar particular, lo cual genera un gasto en nuestra utilidad. 
 
D3: Inaccesibilidad inicial a financiamiento como capital de trabajo. 
 
D4: Insumos costosos por la naturaleza de la oferta. 
 








O1: Ampliación de la cartera de los servicios. 
 
O2: Aumento de la demanda que le guste la cultura. 
 
O3: Los competidores ofrecen productos comunes. 
 
O4: Los clientes optan por averiguar modernos espacios de entretenimiento. 
 













































A1: Diversa competencia en la localidad propuesta de operación en relación a bares. 
 
A2: Modelo de negocio único. 
 
A3: Presencia de productos sustitutos en el mercado. 
 
A4: Constante variación en las preferencias por parte de nuestro público objetivo. 
 

















































































































































































































4.2.4. Validación Producto / Mercado (Product / Market Fit) 
 
 
“Hoy en día, la gastronomía en nuestro país, es una de las zonas que 
crece con mejor frecuencia, habiéndose anotado un aumento continuo 
en el PBI de 4.3% para la primera mitad del año 2018” (Ministerio de 
Economía y Finanzas del Perú, 2018). “Adicionalmente, la tendencia a 
valorar el aporte nutricional de los productos a consumir representa 
una gran oportunidad para esta industria, habiéndose registrado un 
aumento en el uso de beneficios nutricionales en los últimos dos años” 
(Gestión.Pe, 2018). 
 




4.2.5. Identificación de competidores principales: 
 
 Competidores Directos:
 ANTIGUA TABERNA QUEIROLO 
 
Dirección: Av. San Martin 1090, Pueblo Libre 15084 
 
Horarios: lunes a miércoles: 8:00 a 23:00 horas 
 
Jueves a sábados: 8:00 a 0:00 horas 
 
Domingo: 8:00 a 16:00 horas  
 
 EL PISQUERITO 
Dirección: Av San Martin 
1340 
 



























 LA QUINTA BOLIVAR

Dirección: Jirón Carlos de los Heros, 285 
Pueblo Libre, Cercado de Lima
  







 EL BOLIVARIANO 
 








Jueves a sábados: 8:00 a 12:00pm 
 




 GOYA RESTO BAR
 








































Estableceremos un plan de marketing, la cual nos permita que nuestro proyecto de negocios 
sea innovador y se diferencie de los demás bares. Será el principal bar cultural que cuente con 
una temática incaica en el mercado local. Es por ello que nos enfocaremos en las exigencias, 
antojos y prioridades del consumidor, logrando así incrementar las ventas y la participación de 
los diferentes segmentos del mercado, aunque implique costos más altos; ya sea de 
producción distribución, entre otros factores. 
 
Por consiguiente, detallaremos los siguientes factores: 
 
 Presentación de bebidas: En este punto hacemos hincapié que nuestra negocio 
contara con temática incaica; por ende, nuestros cocteles y piqueos tendrán nombres
 
 
en quechua los cuales serán servidos en diferentes tipos de keros y platos que cuenten 
con cerámica incaica, también pensamos poner el logo de nuestra empresa en los 
keros. 
 Ambientación: Nuestro negocio se diferenciará por la ambientación del local y la 
temática que será en base a la cultura Incaica. Estos factores lograrán u grado de
 
 
concurrencia de nuestro público e incremento de ventas. Contará con paneles 
audiovisuales que relatara didácticamente la historia de la cultura incaica, asimismo de 
los alimentos que consumían antiguamente los incas. También contara con imágenes 
alusivas a la temática, tales como: la piedra de los 12 ángulos, el avívalo, el tumi, entre 
otros elementos fundamentales de la cultura, el sonido, juego de luces, sillones y 
adornos alusivo a la idea principal.  
 Tecnología: Otra de las ideas que pretendemos realizar en nuestro plan de negocios 
para que sea más efectivo e servicio y ofrecer una mejor atención, cambiaremos la
 
 
forma tradicional de atención mediante una herramienta más tecnológica, la cual será 
mediante una Tablet, en la cual podrán hacer sus pedidos de manera más rápida y 



















Diseño de la carta: para este punto hemos diseñado una carta atractiva para el 
cliente, en la cual se encuentran variedades de piqueos y cocteles hechos en base a 
alimentos nutritivos y naturales que consumían los antiguos incas. 
 
 


































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
 Entretenimiento: Para hacer más atractiva y divertida la visita de nuestros clientes, 
contaremos con show en vivo y músicas variadas alusiva a la temática, así mismo
 
 
 realizaremos sorteos, crearemos eventos lo cual permita crear mayor 
influencia de público.  
 Personal: En este punto resaltamos que nuestro personal que estará capacitado 























4.3.1. Estrategias de Publicidad: 
 
Para este punto decidimos diseñar dos plataformas: 
 
 Sitio Web: Se diseñara una página web para Inka Taki Bar S.A.C. donde se 
visulará nuestras promociones, carta con nuestros productos y precios, eventos, 
show en vivo, y estarán enlazados con nuestras redes sociales. 
 
 




















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
 Red social: 
 
Facebook: Debido a la cantidad de usuarios que visitan nuestra página mensualmente, 
esto nos permite realizar una mejor segmentación específica y lograr resultados 
medibles y favorables. Así mismo invertiremos en publicidad, resaltando que este 
medio es innovador y nos permite mostrar publicidad sin ser invasiva. 
 
Con este item lograremos: 
 
o Diseñar campañas publicitarias para aumentar los simpatizantes en nuestros 
sistemas sociales tales como Facebook, twitter e Instagram.  
o Generar promociones, descuentos. 
 






















 Realizar reservas de manera más rápida y virtual, separándola para una 
ocasión especial o eventos, concurrencia frecuente.

 Diseñar afiches publicitarios con nuestras promociones.
 
 
4.3.2 Estrategias de Promoción: 
 
Contaremos con los happy hour, que serán desde las 09:30pm a 12:00pm es decir que 
nuestros clientes podrán acceder a dos cocteles por el precio de uno. 
 
















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
También contaremos con eventos personalizados celebrando cumpleaños y con temáticas 
personalizadas de acuerdo al gusto del cliente. 
 
 




































4.3.3 Estrategia de Comercialización: 
 
Contaremos con un servicio que cuenta con un mensaje recto con el consumidor sin 
obligación de tener algún intermediario; por ende, utilizaremos el canal de marketing 
directo, es decir venta directa, aunque el tipo de canal de comercialización es largo. 
 





























































4.4. Mercado objetivo 
 
Nuestro objetivo es el lanzamiento de un bar cultural en Pueblo Libre, que ofrezca a los 
consumidores servicios gastronómicos basados en productos naturales bajo un 
ambiente temático cultural. 
 
Este modelo de negocio, debido a la naturaleza de la oferta, como especificado en 
secciones anteriores, estará enfocado a hombres y mujeres adultos entre 25 y 35 años 
con niveles socioeconómicos B y C de los distritos de Pueblo Libre y aledaños, esto 
teniendo en consideración los rangos salariales y el nivel de gasto disponible para 
diversión y esparcimiento, los cuales deberían estar por encima de los 2500 soles 
mensuales. 
 
Cuantitativamente, la segmentación de nuestro mercado se reduce a lo siguiente, según 
los datos estadísticos del CPI: 
 
 "Población de Pueblo Libre y aledaños en el año 2018: 412,200 de 
habitantes aproximadamente” (Instituto Nacional de Estafística e Informática, 2017).4 
 
 “Rango de edades 25-35% en Lima. 24% aproximadamente” 5 
(Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión Pública, 2017). 
 
 “Niveles socioeconómico B y C en Pueblo Libre y aledaños: 80% 



















4 (Compañía Peruana de Estudios de Mercado y Opinión Pública, 2019)  












4.5 Estimación de la Población para Objetivo de Ventas 
 
Nuestro objetivo de ventas estará relacionado a la cantidad de visitas a nuestro bar cultural, la 
cual se ve afectada principalmente por dos factores: 
 
1. Porcentaje del mercado objetivo que se desea capturar: Pueblo Libre y distritos aledaños 
 
2. Frecuencia de visitas de un cliente. 
 
Según información histórica recolectada, en los últimos siete años la cantidad de habitantes en 
los distritos objetivos ha tenido el siguiente comportamiento: 
 





















Al contar con 7 años de información histórica de la población de los distritos relevantes para 
nuestro proyecto, es posible determinar una estimación de dicha población para los siguientes 
5 años de operación, los cuales serán esenciales para la determinación del objetivo de ventas y 
nuestro Modelo Financiero. 
 
Para llevar a cabo la estimación de la población se usará el método de aproximación 
estadística REGRESIÓN MÚLTIPLE, el cual nos ayudará a explicar su comportamiento en 
función de una variable de tendencia o crecimiento anual y el Índice del Producto Bruto 

























Esta regresión múltiple ha sido realizada usando el paquete estadístico de Análisis de Datos de 














Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Se permite percibir en el marco precedente, la Regresión Múltiple nos da un coeficiente de 
Determinación R Cuadrado de 94.97% o 95%, lo que confirma que nuestra variable 
dependiente “Población” puede ser efectivamente explicada en un 95% por las variables 


















Elaborado por: Equipo de Trabajo 
 
Adicionalmente, como se muestra en la gráfica anterior, nos muestra unas probabilidades de 
rechazo de nuestras variables independientes menor a 1% en el modelo estadístico, lo que nos 




























Por último, el Análisis de Varianza anterior nos muestra un F crítico de 37.76, el cual deberá ser 
comparado con el F calculado por un nivel de confianza de 95%, que es igual a 6.944. Al ser 
37.76 mayor que 6.944 se concluye que se encuentra dentro del área de rechazo de la 
probabilidad anulada, evidenciando así que, SI existe un efecto significativo entre las variables 





La Regresión Múltiple descrita anteriormente nos permite la estimación de la población para 


















Tomando como referencia el primer año pronóstico, una población de 410,387 habitantes, se 
ha procedido a segmentar usando los datos descritos en nuestra sección de mercado, como 
son: Personas de entre 25 y 35 años (24%) y pertenecientes al nivel socioeconómico B y C 
(80%). Esto nos da como resultado un mercado objetivo de 74,881 habitantes. 
 
Nuestra compañía tiene como objetivo para el primer año la captura del 1% del mercado 
objetivo, incrementándose a 1.2% en el 2020, 1.4% en el 2021, 1.6% en el 2022 y 1.8% al cabo 
de los 5 primeros años, 2023. 
 
Es importante considerar que las ventas estarán ligadas directamente a la cantidad de visitas 
registradas en nuestro bar cultural y no la cantidad de personas, ya que se espera que un 













la información recolectada en nuestra encuesta, el promedio de consumo por salida de una 
persona asciende a S/. 101.70 aproximadamente. 
 
Por consiguiente, de acuerdo al sondeo, se estableció un promedio de visitas al año por 
persona de 39.60 visitas, dando como resultado un total de 13,345 visitantes anuales, 
alcanzando un nivel de 31,467 visitas para el quinto año de operación. 
 
Finalmente, la proyección de ventas estará compuesta por la cantidad de visitas multiplicada 
por el Consumo por persona. Esto nos da como resultado una proyección de ventas de S/. 1.75 
millones el primer año, llegando a percibir ingresos de hasta S/. 3.20 millones en el año 2023. 
 







































































































































4.6. Marketing Mix (5 Ps del Marketing) 
 
El Marketing Mix nos va permitir examinar internamente las 5 variables de Marketing 
más importantes, como son: Producto, Precio, Promoción, Canal del Distribución y 
Personas con el fin de definir e implementar una estrategia adecuada de 




Nuestros productos que ofreceremos tanto como piqueos y cocteles se 
caracterizaran innovador por tomar la iniciativa de prepararlos con insumos 
andinos lo que nos permitirá entregar un producto atractivo que generará mayor 
interés a nuestros clientes, ya sea por la innovación y creatividad de nuestros 
cocteles y piqueos andinos. 
 
Para esto haremos una selectiva selección de nuestros productos, los cuales se 
basarán en una selección exclusiva de insumos naturales peruanos, es importante 
dar a conocer más a detalle la intención de nuestro emprendimiento en términos 
de experiencia al consumidor final. 
 
Nuestro bar cultural tendrá como principal objetivo combinar el enriquecimiento 
del conocimiento sobre cultura incaica y el ocio natural derivado del 
entretenimiento, haciéndola así más asequible a nuestros potenciales 
consumidores. Para esto, nuestras instalaciones contarán con un ambiente 
relajado, acogedor, decorado con acabados en piedra y madera, propios de la 
arquitectura inca, iluminación acorde y música instrumental (quena y zampoña). 
 
Adicionalmente, con el fin de marcar la diferencia en nuestro negocio y darles la 
oportunidad a nuestros clientes de siempre estar conectados a sus redes, se 




El factor principal que influirá en el precio de nuestros productos es la adquisición 
de los insumos, los cuales por el hecho de ser productos naturales exclusivos 


















Adicionalmente, un factor esencial en la fijación de nuestro precio es la 
competencia existente en la localidad de Pueblo Libre, cuyos precios se 
encuentran en los siguientes rangos: 
 Cocteles: Entre S/ 17.00 – S/ 24.00
 
“Por último, otro componente de nuestro precio se basará en la capacidad de 
gasto para consumo del segmento del mercado que se piensa capturar. Con esto, 
se debe considerar que las áreas socioeconómicas B y C de la población, son el 
segmento objetivo, los que cuentan con aproximado de media de pago mensuales 
en ocio, pasatiempo y oficio educativo entre S/ 380.00 y S/ 800.00, según el 
reporte de la Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados” 




A pesar de ser una empresa nueva que aún no cuenta con una cartera de clientes 
estable, nuestro mercado disponible usa mucho las redes sociales por tal motivo 
esa será nuestro medio para llegar a más clientes potenciales. 
 
Las estrategias de promoción y comunicación se categorizan en dos grandes 
grupos: “ ATL” y “BTL”, siendo la primera aquella que usa los medios de 
comunicación masivos como principal canal de difusión y la segunda 
correspondiendo a actividades de publicidad personalizadas con potenciales 
clientes, como son: eventos en puntos de venta, correos electrónicos, llamadas 
telefónicas, redes sociales, etc. 
 
Debido a la naturaleza de nuestro negocio y al nivel de inversión inicial con el que 
se contará, nuestro equipo de trabajo ha considerado que las actividades de 
promoción ATL podrán ser aplicadas una vez se cuente con entradas 
considerables que acepte desarrollar la inversión, esto debido al alto costo de 
este tipo de publicidad. 
 
Por otro lado, al ser nuestra idea de negocio la puesta en marcha de un bar 
cultural, y considerando que nuestra intención es implementar una buena 
estrategia de consolidación de servicio al cliente, las herramientas de promoción 
 















permitirá a nuestra compañía conocer a tiempo real reacciones de clientes y 
obtener retroalimentación inmediata para implementar mejoras en la operación. 
 
Acciones de Promoción antes de la Operación: 
 
 Nuestro Bar Cultural contará con sistemas modernos que serán los 
canales donde den a conocer el negocio.
  
 Show en vivo: Se presentaran a grupos u orquestas que tengan que ver  
en relación con nuestra temática, tales como: Alborada, Damaris, 
Yawar, Lucho Quequezana, entre otros. 
 Banner (Publicidad Online) 
 
 Impreso: Se colocará en sitios estratégicos, las mismas que llevarán el 







Actividades durante la operación:  
 Estrategia de Punto de Venta: Se realizarán diversas promociones durante la
operación en nuestro local cultural. Entre ellas tenemos: “El cumpleañero no 
paga”, “Los jueves de papas”, “Concursos instrumentales”, “Los viernes de 
Prepara tu trago”, “Descuentos de 20% especiales para universitarios y 
Académicos”, etc. 

 Implementación de Marketing Digital: Facebook Ads e Instagram: Hoy en día 
la mercadotecnia en Internet se ha convertido un instrumento indispensable


de publicidad y venta. Nuestra empresa implementará estrategias de 
Marketing Digital en Facebook Ads e Instagram las cuales ayudarán a 
incrementar el tráfico de nuestra página web, generar ventas a través de las 
herramientas y ofrecer promociones a potenciales clientes. 

 Creación de aplicativo para dispositivos móviles: Esto permitirá a nuestra 
compañía redefinir y mejorar la experiencia de nuestros clientes, accediendo a


ofertas, reserva de mesas, pagos online, etc. Adicionalmente, nos ayudará a 
posicionar nuestra marca en el mercado, promocionar nuestros productos y 














Actividades de fidelización: 
 
 Promociones que contará nuestro local: Se implementarán diversas 
promocionar relacionadas a la cantidad de visitas de nuestros clientes, por


ejemplo: Promoción “En tu quinta visita, ¡el piqueo corre por nuestra cuenta!”, 
bebidas de cortesía para clientes habituales, etc. 
 Promociones a través de redes sociales y correos electrónicos: Se ofrecerán 
descuentos de hasta 30% a nuestros clientes existentes a través del Facebook


y correos electrónicos. Asimismo, se promocionarán eventos especiales con 





Para poder determinar la plaza como parte del Marketing Mix para nuestra 
compañía, se han analizado las primordiales causas que predominaron 
directamente en la ubicación del local, lo cual será el distrito de Pueblo Libre: 

 Nivel de actividad comercial en temas gastronómicos: Pueblo libre es uno de 





 “Hub” distrital que contenga los niveles socioeconómicos a capturar, B y C: 
La cercanía con distrito como San Miguel, Magdalena, Lince y Jesús María, lo


categoriza como un “Hub” en nuestro análisis de mercado. 
 
La combinación de estos dos factores nos ha permitido elegir a Pueblo Libre 






























 Persona o Postventa:

Se han identificado algunas acciones que nos permitirán asegurar la completa 
satisfacción de nuestros potenciales consumidores y su futura fidelidad / retorno: 

 Realización de pequeñas y rápidas encuestas de satisfacción al final del 
servicio, éstas podrían realizarse a través de los anfitriones o cuestionarios.


 Mostrar total disposición de mejora y/o corrección en caso se identifique 
alguna deficiencia en cualquier punto del servicio.










4.7. Presupuesto de Marketing 
 
Nuestro Presupuesto de Marketing estará basado en las actividades de Promoción 
identificadas, las cuales considerarán el Lanzamiento de nuestro bar cultural y los gastos 
anuales de Marketing relacionados al mantenimiento y fidelización de nuestros clientes. 
 
El siguiente cuadro detalla el nivel de inversión inicial y anual en Marketing a realizarse. 
 









































4.8. Metodologías de Evaluación del Plan de Marketing 
 
La última etapa en nuestro Plan de Marketing es ejecutar los fines planteados al 
inicio del análisis. Nuestra intención es realizar evaluaciones y análisis continuos 
que tengan como propósito implementar acciones de mejora y, de ser necesario, 
introducir nuevos objetivos para la correcta ejecución de nuestra estrategia a 
largo plazo. 
 
Hemos considerado las siguientes metodologías de análisis para poder medir el 
cumplimiento de nuestro Plan de Marketing: 
 
1. Satisfacción de Clientes: Se llevarán a cabo pequeñas encuestas tanto físicas como 
virtuales al final del servicio y por nuestras redes sociales. Asimismo, se recogerán 
de manera muy detallada cualquier comentario de los consumidores que sirva de 
retroalimentación como Servicio al cliente. 
 
2. Reconocimiento de nuestra marca y compañía: Este punto podrá evaluarse 
teniendo en consideración el comportamiento del tráfico en nuestro sistema de 
internet. 
 
3. Objetivo de ventas: Se comparará el nivel de ventas alcanzado después de la 
implementación y ejecución de nuestro Plan de Marketing, en comparación con el 
nivel de ventas antes de su implementación. 
 
4. Implementación de Indicadores de gestión (KPI – “Key Performance Indicators”) 
para poder nuestro progreso en el mercado gastronómico del distrito de Pueblo 
Libre. 
 
5. Fidelización de clientes: Se analizará la frecuencia de visitas de los clientes en el 
mes, así como la variación de su consumo promedio por visita. Esto nos dará una 
idea mucho más clara de qué ten efectivos estamos siendo en términos de 




























5.1. Organización del negocio 
 
5.1.1. Información general del negocio: 
 
Por consiguiente, detallaremos los datos de nuestro negocio:  
 Denominación Comercial: INKA TAKI BAR

 Dirección exacta: Avenida General José Leguía y Meléndez 1116, distrito de Pueblo 
Libre, ciudad de Lima, Perú.


 Dirección de correo electrónico: inkataki@gmail.com 
 
 Página web: www.inkataki12.wixsite.com 

5.1.2. Estado actual del negocio: 

Si deseamos que nuestro plan de negocio pase a ser una realidad es necesario seguir un 
procedimiento para realizar la estructura del negocio detallada al inicio del trabajo. Es por ello 
que realizaremos todo el proceso para abrir nuestro Bar Cultural y no tener ningún 
inconveniente más adelante. Esto también permitirá darles mayor seguridad a nuestros 
clientes. 

5.2. Actividades de Administración y Contabilidad 
 
Al ser un emprendimiento pequeño, los socios hemos decidido que nuestras tareas de 
contabilidad serán terciarizadas, siendo encargadas a un estudio contable especializado. De 
esta manera, podremos reducir los costos por la contratación de un Contralor General y nos 
aseguraremos de que las actividades contables serán llevadas con la mejor precisión a cargo 






























No obstante, se ha determinado la existencia de actividades propias de la operación que 
involucran procedimientos financieros que, potencialmente, impactarán en la contabilidad 
de la empresa. 
 Métodos de pago: En este caso el sistema de entrega que estableceremos en Inka  
Taki Bar serán: amortización en billetes, tarjeta de crédito y débito, cupones de 
descuento por promociones, etc. 
 
Diariamente, el Administrador, junto con la persona encargada de Caja, realizará un 
cuadre de caja al término de las labores, con el fin de proteger el efectivo en el 
punto de venta, así mismo saber cuántas fueron las ventas del día y así poder evitar 
una pérdida o robo. 
 
Asimismo, se realizará también el depósito del dinero en efectivo periódicamente a 
nuestra cuenta bancaria, dejando un saldo de efectivo correspondiente a la caja 
chica. 
 
 Operación de inventario e insumos: Debido a la naturaleza de nuestro negocio, el 
cual involucrará potencialmente productos perecibles, será necesario realizar
 
 
periódicamente la compra de insumos e inventario para reponer el stock para llevar 
a cabo una operación eficiente del restaurante. Ante esto, será necesario que cada 
vez que se realicen las compras de cualquier tipo de insumo, se recauden 
adecuadamente las facturas por dichas compras, de tal manera que puedan 
sustentarse los gastos ante el encargado de contabilidad cuando sea necesario. 
 
 Pago de salarios: Esta actividad será realizada por el Administrador del restaurant a 





 Pago de servicios: Al igual que la compra de inventario e insumos, para el pago de 
servicios será necesario recaudar los comprobantes de pago con el fin de realizar el
 
 






















 Pago de impuestos sobre ventas y Crédito Fiscal: Nuesto Bar cultural realizará 
periódicamente la manifestación y amortización del IGV, así como el crédito fiscal


por la adquisición de insumos o pago a proveedores. Esta tarea será realizada por el 
estudio contable y será supervisado por el Administrador del bar. 

 Pago de impuesto a la renta: Este será calculado de manera anual y deberá 





5.3. Recursos Humanos 
 
5.3.1. Política de personal 
 
 Conflicto de Intereses: Es una situación en la que una determinada circunstancia 
antepone los bienes del personal de la compañía con respecto a los intereses de la


compañía, influenciando potencialmente en la toma de decisiones y el correcto 
ejercicio de sus responsabilidades. 

En tal sentido, queda prohibido lo siguiente: 

- Los trabajadores o familiares no podrán ser proveedores directos o indirectos de 
empresas que mantengan algún vínculo de negocios con Inka Taki Bar. 
 
- Los trabajadores no podrán aceptar un empleo o cualquier tipo de relación 
comercial con algún proveedor de nuestra empresa. 
 
 Asistencia, Permisos y horario de trabajo: La asistencia de los trabajadores es 
obligatoria y será registrada diariamente según el horario de atención determinado


 por el Administrador, al momento de la entrada y salida de nuestro 
establecimiento. En caso el número de horas supere las 48 horas semanales, 
se realizará el cálculo y pago de horas extras, previa autorización del 
Administrador del bar. 

 El trabajador tiene un máximo de 3 llegadas fuera de horario, las cuales 
generarán la emisión de un acta de comportamiento laboral. Si el trabajador 
llegase a acumular 3 actas de comportamiento laboral, se procederá con su 
despido. 

 Toda inasistencia por enfermedad o emergencia deberá ser justificada y 














por el trabajador al Administrador del restaurante dentro de las 24 horas siguientes 
a la inasistencia. 
 
 Política anti-acoso: En caso de que algún empleado sea víctima de acoso de parte 
de algún otro empleado o cliente de nuestro bar, éste deberá informarlo


inmediatamente al Administrador, quien realizará las averiguaciones. 

De corroborarse los hechos informados, se procederá con la denuncia 
correspondiente y, en caso el denunciado sea un colaborador de la compañía, se 
inmediato despido. 

 Consumo de alcohol y drogas: Queda terminantemente prohibido el consumo de 
drogas a los trabajadores de nuestro bar. Adicionalmente, no está permitido que el


personal tome bebidas con alcohol durante la jornada de labores. 

Si el trabajador incumple esta norma de trabajo, éste será inmediatamente 
despedido. 
 Uso  de  equipos  electrónicos:  Se  encuentra  prohibido  el  uso  de  aparatos
electrónicos como: celulares, ipad, ipods, MP3 o cualquier otro dispositivo durante 
el horario de trabajo. 

Estos podrán ser usados únicamente durante sus refrigerios, de ser el caso. 

Asimismo, en caso de una emergencia, el trabajador podrá solicitar al 
Administrador del local el permiso correspondiente para atender la llamada. 

 Confidencialidad: Es responsabilidad y obligación de todo trabajador de nuestra 
empresa informar algún cambio de su información de contacto personal, por


ejemplo: dirección, teléfono, persona de emergencia, etc. 
 
Adicionalmente, queda terminantemente prohibido compartir información de la empresa con 




























5.3.2. Seguros en el trabajo: 
 
De acuerdo al rubro de nuestro establecimiento, se cree conveniente la contratación de los 
siguientes seguros, los cuales no sólo ayudarán a llevar una operación confiable para nuestros 
potenciales cliente, pero también reducirán los riesgos operativos asociados a la operación, 
salvaguardando también a nuestros trabajadores. 
 
 Seguro de Riesgo General para restaurantes bares y cafetería: La finalidad de este 
seguro es asegurar las instalaciones de nuestro bar, cubriendo el contenido y sus


accesorios, debido a daños causados por incendios y fenómenos atmosféricos. 
 Seguro de Responsabilidad Civil: La finalidad de este seguro es proteger nuestro Bar
y a nosotros mismos, contra daños causados a terceros, como por ejemplo: Una 
intoxicación alimentaria, etc. 

 Seguro de Incendio: Debido a la naturaleza de nuestro negocio, ya que la mayoría 
de las operaciones productivas se realizarán dentro de la cocina, hemos creído


conveniente la contratación de un Seguro contra Incendios. 

 Seguro de Interrupción del negocio: Este seguro permitirá reducir el riesgo de 
pérdida de nuestra inversión, haciendo frente al cese de las actividades, sea


temporalmente o indefinida. 
 
Seguro SCTR: Este seguro permitirá que nuestros colaboradores, principalmente de las áreas 
productivas riesgosas, como son la cocina y el bar, sean cubiertos en caso de algún accidente 




























































Enumeración de las áreas: 
 
 Gerencia General: Este sector se encargará de administrar todos los elementos 
de ingresos y costos de nuestro Bar, lo cual implica ser el responsable de las


actividades de ventas, operaciones, recursos humanos y administración de 
nuestra empresa. Adicionalmente, será la persona a cargo de planificar y llevar a 
cabo la visión y estrategia de la compañía. Las áreas correspondientes a la 
Gerencia General en nuestro negocio serán divididas en dos ámbitos las cuales 
serán: Administración y Operaciones. 
 Administración:  Esta  área  se  encargará  de  velar  por  las  actividades
administrativas de nuestra empresa, como son: contratación de personal, 
actividades contables y la correcta realización de tareas no operativas dentro de 
nuestro Bar, como son: Seguridad, Limpieza y Caja. Las posiciones que reportarán 
directamente al encargado de Administración serán: Cajero, Auxiliar de Limpieza 















 Operaciones: Éste será el departamento encargado de custodiar las actividades 
productivas y operativas en nuestro Bar, siendo el responsable de la satisfacción


total de nuestros compradores, desde la entrada al local hasta salida de éste. Las 
posiciones que se encontrarán dentro de esta estructura orgánica serán: 
Administrador General, Recepcionista/Hostess, Cocinero/Jefe de Cocina, 
Ayudante de Cocina, Bartender, Ayudante de Bar y meseros. 
 
5.3.4. Descripción de las funciones 
 





















































































































































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 




















Elaborado por: equipo de trabajo 
 





































































Elaborado por: Equipo de trabajo 
 



















































Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
5.4. Plano de distribución y Capacidad de Aforo 
 
De acuerdo a la ley nacional de construcción, se debe calcularse teniendo en consideración el 
tipo de negocio y la cantidad de personas por metro cuadrado permitidas. Con esto, 
considerando que nuestro negocio está dentro de la categoría de Restaurantes, el factor que 
se debe usar para calcular nuestro aforo es de 1.5 metros cuadrados por persona en el 
establecimiento. 
 
Como se puede apreciar líneas debajo, hemos realizado un Plano de Distribución, en el cual se 
ha definido la estructura que tendrá nuestro bar. El área de nuestro establecimiento será de 
116.23 metros cuadrados. 
 
Por lo tanto la capacidad máxima de aforo será de 116.23 dividido el factor de restaurantes de 




























































Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Este número guarda relación con la cantidad de visitas por día que ha sido calculada en base a 
nuestra demanda estimada, de 51 personas por día, las cuales sumadas al personal propio de 
nuestro bar, confirman el correcto cálculo del aforo. 
 
5.5. Actividades de Procesos 
 
Hemos desarrollado nuestro Flujograma de Actividades, en el cual se ha definido los procesos 
desde la llegada del cliente a nuestro bar, la bienvenida por parte de la Recepcionista, la 
entrega de Carta a través de nuestros meseros, la elaboración de la orden, la comida, la 



































































































































5.6. Desarrollo del negocio 
 
Tal cual se ha mencionado en el apartado “Objetivo de Ventas”, del Capítulo de Plan de 
Marketing, la estimación y cálculo de la demanda nos permite contar con la siguiente 






































De la gráfica anterior, para el 2019, estimamos una proyección de venta de S/. 2,035.729, 
llegando a percibir ingresos de hasta S/. 3,733.601 para el año 2023. Con esto, con el fin de 
determinar la proyección de ventas por tipo de producto, es necesario primero determinar 
cuál es la proporción estimada de ingresos por ventas de cocteles y piqueos, individualmente. 
 
Teniendo en consideración la naturaleza de nuestro emprendimiento (Bar), el tipo consumo de 
nuestro mercado objetivo y el comportamiento de la industria se ha estimado que la 
proporción de cocteles a piqueos en términos de ingresos por ventas será de 
















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Adicionalmente, para determinar el nivel de ingresos por producto específico, nuestro equipo 
gerencial ha realizado una estimación de los porcentajes de ingresos por producto, teniendo 
en consideración el potencial de venta y aceptación por parte de nuestros potenciales clientes. 
 
































Como puede apreciarse en el marco anterior se espera que nuestros cocteles con mayor 
aceptación sean el MISKY RAWA y el KUKA MUNAY, eso debido a su alto valor nutricional y a 
su elaboración con productos andinos de primera calidad. Adicionalmente, se ha estimado que 
el Q´ISPI BIRDI representará un 16% de nuestros ingresos por ventas. Finalmente, se espera 
que el TUNQUSH LAPIA, ANKA UPAY y PUKA WANKA puedan generar el 30% de las ventas de 
cocteles. 
 
Tabla 32: Porcentaje de ventas por tipo de piqueo 
 




















En términos de piqueos, se espera que el UMANKA KACHI y EL KAPA KANCHI sean nuestros 
platos bandera, representando el 53% de los ingresos por ventas de comida. Por otro lado, se 
ha estimado que los ÑUSTA ILLARI, SIQUI ÑUQUU Y SAMI SAYA representen el 47% de los 
ingresos totales por venta de piqueos. 
 
Consecuentemente, los ingresos en nuevos soles por tipo de cocteles y piqueos se detallan a 
continuación: 
 









































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Asimismo, para calcular la cantidad de los cocteles o platos vendidos es necesario contar con la 
información de los precios cada uno de los productos: 
 















Elaborado por: equipo de trabajo 
 


































Teniendo en consideración que contamos con un nivel de ingresos y precios establecidos de 
cada uno de nuestros cocteles y piqueos, la proyección de ventas anual en cantidad de 
unidades por tipo de producto se detalla a continuación. 
 
















Elaborado por: equipo de trabajo 
 

















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Finalmente, como referencia, se ha generado una proyección mensual de ventas para el año 
2019, por tipo de producto (cocteles y piqueos) y por producto específico, tanto en soles como 




















































































































































































5.1. Inversión inicial 
 










































De acuerdo a la imagen anterior, los activos fijos tangibles pueden ser detallados en 
tres categorías: Maquinaria y Equipos, Muebles, Enseres. 
 


























Inversión en Activos Fijos Intangibles: 
 



















Adicionalmente, será necesario también realizar inversiones en algunos activos intangibles, 
como son los detallados en el cuadro anterior. Entre estos, tenemos la creación de nuestro 
video corporativo, el cual será herramienta clave en el lanzamiento de nuestro bar cultural, así 
como los gastos de decoración de nuestro local, elaboración de afiches informativos, 
publicidad exterior y la impresión de nuestro logo en la utilería que será usada en nuestro 
local, los cuales formarán parte de nuestra inversión en Marketing. 
 
Capital para garantizar la liquidez de los precios fijos el primer mes de la operación y la 
compra de insumos y caja chica para capital de trabajo: 
 
Teniendo en consideración que el primer mes de operación nuestros ingresos por ventas serán 
limitados, es esencial que nuestra inversión inicial considere también un capital para poder 
cubrir los costos fijos del primer. 
 
Los costos Fijos, los cuales serán descritos líneas debajo, incluirán los salarios de los 
trabajadores de nuestro bar, el pago de los servicios, el pago del alquiler de nuestro local y la 
primera cuota de nuestro préstamo bancario. 
 
En cuanto a los salarios, por ser el primer mes de operación, se ha considerado la contratación 
únicamente de las personas claves en la operación, como son: un cocinero, un barman, un 
cajero, un auxiliar de limpieza, un agente de seguridad, un mozo y el Administrador. A partir 
del segundo mes, y conforme las ventas vayan llegando a su nivel regular, se incorporará a 

















recepcionista, un ayudante de bar, un ayudante de cocina y 2 mozos adicionales. Con esto, el 
costo fijo en salarios del primer mes serían S/. 9,320. 
 












Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
Adicionalmente, bajo el mismo concepto anterior, nuestro capital inicial debe también 
considerar poder cubrir el pago de servicios para el primer mes de operación, en caso las 
ventas sean limitadas. 
 










Elaborado por: equipo de trabajo 
 
El gasto de agua ha sido calculado en base al volumen consumido por la industria de 
restaurantes, el cual tiene como punto de referencia 17L de agua por comensal. La tarifa de 
Sedapal para el sector de restaurantes tiene una tarifa promedio de S/. 9.00 por metro cúbico 
de agua. Adicionalmente, de acuerdo a nuestra demanda estimada se espera recibir en el 
primer mes de operación 1,112 visitas/comensales, lo cual nos permite estimar un consumo de 
18.9 metros cúbicos de agua, los cuales para efectos del pago de servicios ha sido redondeado 
a 20 metros cúbicos al mes, dando un total de S/. 180 por mes. 
 
En cuanto al servicio de luz y electricidad, se ha corroborado la tarifa de la empresa ENEL, y 
considerando el nivel de consumo para un negocio comercial que estará habilitado la mayor 




















Con respecto al Internet, se contratará el servicio de Internet Plus 40 – HDTV Superior de la 
empresa Claro, por un monto de S/.245, el cual incluye, acceso a internet (incluido WiFi), línea 
telefónica fija y acceso a más de 110 canales de cable (Claro, 2018). 
 
“Por último, de acuerdo a las prácticas de la industria de los restaurantes, 
considerando además que nuestro restaurant será relativamente pequeño, se ha 
estimado un consumo de 10 balones de gas al mes, de la empresa Costa Gas, por un 
monto mensual de S/. 300 aproximadamente” (Costa Gas, 2018). 
 
Asimismo, el pago del alquiler del primer deberá encontrarse asegurado, ya que lo que menos 
queremos es quedar mal con nuestro arrendador. El monto del alquiler mensual a considerar 
es de S/6,500. La siguiente tabla resume la inversión necesaria en Costos Fijos. 
 












Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En adición a los precios fijos que será necesario asegurar para el primer mes de operación, será 
necesario también contar con Capital de Trabajo, el que incluirá la compra de inventario, 
mercadería y/o insumos para la elaboración de nuestros cocteles, así como dinero necesario 
para la caja chica. Se ha estimado contar con S/.2, 000 para la adquisición de insumos que se 
usará en la preparación. Finalmente, la inversión necesaria asciende a S/66,164 
 






























Como puede ser apreciado los rubros que representan la mayor financiación básica son la 
compra de los activos fijos reales y el fondo de trabajo que es necesario cubrir los primeros 
meses de operación. 
 























5.1. Estructura del Capital Social 
 
Teniendo en consideración una inversión total de S/. 66,164, tal cual lo definido en la sección 
anterior, nuestro equipo de trabajo ha creído conveniente definir como capital necesario de 
S/. 67,000. 
 
Adicionalmente, cada socio de nuestro emprendimiento aportará S/. 15,000 de capital, 
totalizando S/. 45,000 de capital propio. 
 










Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Consecuentemente, con el fin de completar el nivel de inversión necesario, necesitaremos 



















En conclusión, la estructura del capital social estará basada S/. 45,000 de aporte de socios, 
representando el 67.16% del capital total y un financiamiento bancario por un total de S/. 
22,000, representando el 32.84% de la inversión total. 
 








Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Con esto, se procederá a la emisión de acciones comunes por un valor de S/.45,000 y cada 




Como comentado en la sección anterior, para que nuestro emprendimiento pueda llevarse a 
cabo será necesario una inversión inicial de S/. 67,000, de los cuales el 32.84% deberá ser 
cubierto con un préstamo bancario. 
 
Después de haber realizado una investigación exhaustiva en el mercado financiero peruano, se 
ha determinado la obtención de un crédito financiero de S/. 22,000 del Banco Interbank a un 
impuesto anual de 23.00% y un periodo de repago de 2 años. Con esto, la cuota aproximada a 
ser cubierta de mensual ascendería a S/. 1,129.20, tal cual se puede distinguir en la gráfica 
siguiente: 
 










Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Adicionalmente, se ha calculado también cuál sería el cronograma de pagos, detallando a 
continuando la estructura de la cuota, interés a ser pagado de manera mensual y la 
































































































6.1 Supuestos Financieros y Definición de Escenarios 
 
Para poder llevar a cabo el Plan Económico Financiero de nuestra empresa ha sido necesaria la 
definición de algunos supuestos financieros que permitan la elaboración del modelo y 
pronósticos. Entre ellos se están considerando: la participación de mercado que se espera 
capturar los cinco primeros años de operación, la cual tendrá directa influencia en el Margen 
de Contribución de la compañía, la tasa de crecimiento del negocio proyectada, la cual influirá 
en el VAN y por último; el porcentaje del dinero en caja que será, por política interna de 
nuestra compañía, destinado a la operación, la cual tendrá injerencia directa en el Capital de 
Trabajo y Flujo de Caja Libre necesarios para realizar la valorización de Inka Taki bar. 
 
Teniendo en consideración los supuestos financieros antes planteados, se han definido tres 
escenarios diferentes los cuales nos permitirán contar con una visión más clara al momento de 
realizar nuestra evaluación financiera: Optimista, Conservador y Pesimista. 
 
 Escenario Conservador: Será la base para nuestra evaluación financiera y definición del 
punto de equilibrio. Considera aquellos supuestos con mayor probabilidad de 
ocurrencia. Entre ellos tenemos:

- Participación  de  mercado:  Se  ha  definido  como  escenario  optimista  que  la 
 
participación de mercado que se desea capturar sea: 1% para el 2019, 1.2% para el 
2020, 1.4% para el 2021, 1.6% para el 2022 y 1.8% para el quinto año de operación. 
 
- Índice de incremento: Se ha definido una tasa de crecimiento de 2% como escenario 
conservador. 
 
- Residuos de Estimación de Población: El escenario optimista es aquel en que los 





























- % del dinero de caja para operación: Nuestro equipo gerencial a creído conveniente 




 Escenario Optimista: Este escenario representa aquellas condiciones deseadas en el 
mercado y negocio que impactarían positivamente los resultados financieros 
proyectados. 
 
- Participación  de  mercado:  Se  ha  definido  como  escenario  optimista  que  la 
 
participación de mercado llegue a ser: 1.3% para el 2019, 1.5% para el 2020, 1.7% 
para el 2021, 1.9% para el 2022 y 2.1% para el quinto año de operación. 
 
- Índice de incremento: Se ha definido una tasa de crecimiento de 3% como escenario 
optimista. 
 
- Residuos de Estimación de Población: El escenario optimista es aquel en que los 
residuos son favorables, agregando 2.83 personas a la población estimada. 
 
- % del dinero de caja para operación: Nuestro equipo gerencial a considerado 
conveniente que, en el escenario optimista, si todo sale mejor de lo esperado, el 
porcentaje de dinero necesario para una correcta operación sería menor, sólo un 5%. 
 
 Escenario Pesimista: Este escenario representa aquellas condiciones del mercado y 
negocio que podrían ser no tan favorables para los resultados financieros proyectados 
de nuestra compañía. 
 
- Participación  de  mercado:  Se  ha  definido  como  escenario  pesimista  que  la 
 
participación de mercado por lo menos llegue a ser: 0.7% para el 2019, 0.9% para el 
2020, 1.1% para el 2021, 1.2% para el 2022 y 1.3% para el quinto año de operación. 
 
- Índice de Incremento: Se ha establecido una tasa de crecimiento de 1% como 
pesimista. 
 
- Residuos de Estimación de Población: El escenario optimista es aquel en que los 

















- % del dinero de caja para operación: Nuestro equipo gerencial a considerado 
conveniente que en el escenario pesimista el porcentaje de dinero necesario para 
una correcta operación sería mayor. Se ha supuesto un 25% del dinero en caja. 
 
La siguiente tabla resume los tres escenarios explicados líneas arribas y los valores que han 
sido considerados en cada uno de ellos. 
 




































































6.2 Punto de Equilibrio 
 
Para poder realizar este cálculo, es imprescindible determinar todos los valores que serán 
necesarios cubrir para llevar a cabo nuestra operación. Entre los más importantes tenemos: 
 
 Gastos relacionados al personal contratado: Entre ellos se encuentra los salarios de 
nuestros trabajadores, el pago de su CTS, pagos por gratificación, seguro de salud 
(Essalud). 
 
 Gastos de Alquiler y pago de servicios: Entre ellos se encuentran el pago del servicio de 
agua a la empresa Sedapal, el servicio de luz a la empresa Enel, el servicio de Internet a 
la empresa Claro, el consumo de GLP envasado y, por último, el pago del alquiler del 
local donde se realizarán nuestras operaciones. 
 
 Gastos Financieros: Aquellos gastos pagados al banco por el préstamo bancario. 
 
La siguiente tabla nos muestra en su totalidad los costos fijos que serán necesarios cubrir para 





















































































































Una vez determinados nuestros Costos Fijos, ha sido necesario el cálculo del Margen de 
Contribución Unitario por producto específico y su porcentaje de participación en los ingresos 
de ventas proyectados. 
 
MARGEN DE CONTRIBUCIÓN UNITARIO (MCU) 
 
Para el cálculo de nuestra utilidad arancelaria indisoluble por producto fue necesario 
substraer el Importe de oferta por el Precio de fabricación de cada uno de nuestros piqueos y 
cocteles. 
 
La tabla siguiente nos muestra el cálculo final del MCU. 
 




















Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Como se puede apreciar, cada uno de nuestros productos contribuye de manera distinta y en 
diferente proporción a nuestro negocio. Consecuentemente, fue necesario calcular el 
porcentaje de participación de cada uno de nuestros productos en las ventas totales ya antes 
proyectadas. Como se sabe, y fue mencionado en secciones anteriores, el primer año de 
operación se espera percibir un total de S/. 1, 483,017.05 (sin IGV), monto que fue calculado 
en base a la comisión por la colaboración de la plaza que se estima cubrir, proporción de venta 
















































Evaluaremos el porcentaje de participación en las ventas por tipo de producto, se podrá 
calcular la Utilidad arancelaria Indisoluble Ponderado. 
 









































El Margen de Contribución Unitario Ponderado es S/. 12.37, lo que significa que, en promedio, 
los productos ofrecidos en nuestro Bar dejan un Margen de Contribución de S/. 12.37, lo que 
equivale a un 72% del precio de venta promedio ponderado (S/. 17.23). 
 
Ya conociendo nuestro Margen de Contribución Unitario Ponderado de S/. 12.37 y la totalidad 
de costos que se necesita cubrir, podemos realizar la cuenta, dividiendo los Precios Fijos 
Totales ya antes mencionados, S/. 464,645.15 entre S/. 12.37, dando como resultado 26,972 
unidades de venta. Si bien es cierto, se necesitan vender 26,972 unidades de productos para 
por lo menos cubrir nuestros costos totales, debemos expresar esta cantidad en volumen de 
ventas de productos individuales, ya sean cocteles o piqueos. 
 
Para esto, nos basaremos en la proporción de colaboración en las ofertas por tipo de producto 
ya antes mencionado, el cual será multiplicado por el punto de equilibrio antes hallado, 
expresado en cantidades totales de venta (26,972 unidades). 
 



















































Finalmente, la siguiente imagen detalla el volumen de ventas expresado en el tipo de 
producto, el cual se calcula aumentando el Punto de Equilibrio expresado en cantidades 
vendidas por tipo de producto y el costo de oferta unitario de cada producto. 
 
Esto da como resultado un Volumen de Ventas de S/. 464,645.15. 
 


































6.3 Estados Financieros Proyectados 
 
Teniendo en consideración los supuestos financieros antes planteados nuestro equipo 
gerencial ha construido un Modelo Financiero que permite proyectar los tres estados 
financieros más importantes en un horizonte de cinco años: Modelo de estado de resultados, 






















ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA 
 














































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Como se puede apreciar, para el 2019 se estima obtener una Utilidad Neta de 5769,765soles, 




























BALANCE GENERAL PROFORMA 
 











































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En el 2020, el préstamo bancario se vuelve cero, esto debido a que los dos primeros años se 
procederá con la amortización de capital. No se cuenta con montos por recaudar o montos 



















ESTADO DE FLUJO DE CAJA 
 












































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Como se puede apreciar en la sección de Actividades de Operación, se están realizando ajuste 
de No-efectivo como son la depreciación y amortización que son consideradas en el Estado de 
Resultados y la inversión en Inventario necesaria para la implementación de nuestro Bar. 
 
En cuanto a las actividades de Inversión, se han considerado la compra de maquinaria, 
equipos e intangibles necesario para la implementación del negocio. 
 
Finalmente, en las actividades de financiamiento se ha considerado el ingreso de efectivo por 
















La siguiente tabla muestra los ratios financieros que han sido calculados en base a nuestros 
estados financieros proyectados. 
 




































En cuanto al apalancamiento de deuda, al contar con deuda solo al primer año; los ratios se 
hacen cero a partir del tercer año. 
 
El ratio de Rotación de Activos permitirá a nuestra compañía saber que tan eficaz está 
haciendo en la generación de ventas con el nivel de activos actuales. El ratio de Rotación de 
Activos disminuye a través de los años, pasando de 2.37 a 0.57, lo cual sugeriría que la 
empresa no está siendo eficiente. Sin embargo, este fenómeno se da pues la compañía a 
través de los años está acumulando gran cantidad de efectivo en caja que hace que los activos 
se incrementen considerablemente. Esto es una buena señal ya que le permitiría a nuestra 

















En cuanto a la Rentabilidad y Valor Económico Agregado, los ratios nos muestran lo rentable 
que es nuestro emprendimiento y que a través de los años, al ser el EVA positivo, se sigue 




6.4 Modelo de Valoración de Activos Financieros (CAPM) 
 
El “Capital Asset Pricing Model” (CAPM) es un ejemplo usado para determinar 
teóricamente cuál debería ser el Costo de Capital esperado del inversionista. Nuestro 
equipo gerencial ha creído conveniente la implementación y cálculo de este modelo 
para así poder tener una mayor precisión al momento de establecerlo, puesto que; es 
necesario para nuestro emprendimiento. 
 
Si bien es cierto, este método es usado en todo tipo de industrias a nivel mundial, es 
importante notar que en él se consideran algunos supuestos propios de los mercados y países 
en los que se implementa y desarrolla el negocio. Al ser Inka Taki Bar un emprendimiento a 
ser desarrollado en el Perú, hay algunos factores que podrían alterar el modelo, en caso sea 
usado en su versión estándar. 
 
“Por consiguiente, y después de haber realizado una exhaustiva investigación, nuestro 
equipo gerencial ha decidido usar este método según el autor Godfrey-Espinosa, el cual 
considera algunos ajustes al modelo CAPM original adecuándolo para realidades en 
mercados emergentes como es Perú” (Javier Estrada, 2017). Entre estos ajustes 
tenemos la incorporación del Riesgo País del Perú y la volatilidad del mercado de 

































La fórmula que será usada para hallar el Costo de Capital basado en Modelo de Godfrey 















 TLR (EEUU): Impuesto exento de riesgo de EEUU, lo usaremos como relación al Bono de 
Tesoro de EEUU a 5 años (US_TREASURY, 2019) 
 
 RPP: Tasa Riesgo País del Perú (BCRP, 2019) 
 
 PRM: Prima de Riesgo del Mercado en el Perú (Fernandez, Pershin, & Fernandez, 2018) 
 
 DesvEst renta anual (PERÚ): “Desviación estándar de la renta anual en el 
Perú.” (Bolsa de Valores de Lima, 2019) 
 
 DesvEst renta anual (USA): “Desviación estándar de la renta anual en Estados 
Unidos. Se usará el índice histórico de S&P 500 “(Yahoo Finance, 2019). 
 














Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Los resultados del precio de capital es de 11.44%, lo que representa la tasa de retorno que un 
inversionista esperaría percibir de un negocio como Inka Taki Bar, implementado en un 



















6.5 Costo de Capital Promedio Ponderado (WACC) 
 
Una vez hallado los valores anteriores a través del CAPM desde el enfoque de Godfrey 
Espinosa, y junto con el Costo de Deuda, es probable determinar el importe de los bienes 
medios equilibrados (WACC). 
 
El Costo de Deuda, en nuestro caso, será el impuesto de valor que desea percibir la institución 
bancaria Interbank. Como fue mencionado en secciones anteriores, la tasa de interés cobrada 
por el financiamiento es de 23%. 
 
Adicionalmente, es importante notar que la ponderación del Capital a usar estará dividida de 
la siguiente manera: 
 
- S/. 45,000 de aporte de socios, equivalente al 68% 
 
- S/. 21,164 de financiamiento bancario, equivalente al 
32% Se usará la siguiente fórmula para el cálculo del WACC: 




 CK: Costo de Capital hallado bajo el Modelo CAPM 
 
 CD: Costo de deuda bancaria 
 
 % Cap Propio: Porcentaje de aporte de socios en relación del capital total 
 
 % Financiamiento: Porcentaje del financiamiento en relación al capital total. 
 
Tras aplicar la fórmula, se ha obtenido un WACC de 13.07%. Sin embargo, considerando que 
no se tiene certeza de los datos proyectados futuros, por ser un emprendimiento nuevo en el 
mercado y no contar con data histórica relacionada a la operación, nuestro equipo gerencial 
ha creído conveniente añadir un ajuste al WACC de 5% adicional. 
 






















6.6 Evaluación Financiera 
 
En este punto, es necesario hallar el Flujo de Caja Libre. Para esto hay que calcular el NOPAT 
realizar los ajustes necesarios de no efectivo (depreciación y amortización), inversiones en 































Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Como se puede apreciar se está usando como tasa de descuento el Costo de Capital Promedio 
Ponderado antes hallado. Esto nos ha dado como resultado un VAN de S/. 7, 208,214.66 y un 
TIR de 1550%. Al ser el VAN positivo y la TIR mayor al Costo de Capital Promedio Ponderado se 
puede afirmar que el Proyecto de implementación de un Resto Bar Cultural, usando supuestos 




Asimismo, al ser la inversión inicial para comenzar a operar de S/. 48,190, el periodo de 
recupero del dinero es de 0.78 meses. 
 
En la siguiente sección se realizará un estudio de Sensibilidad en el que mostraremos las 










6.7 Análisis de Escenarios 
 
Como ya mencionado, nuestro Análisis de Escenarios considera el efecto de la variabilidad del 
porcentaje de caja operativa proyectada, el impuesto de incremento, los residuos de nuestra 
estimación de la Población de acuerdo a nuestra Regresión Múltiple y la participación de 
mercado a capturar a lo largo de los últimos cinco años de gestión. 
 
























Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
De ocurrir el escenario Optimista, en el cual el porcentaje de caja operativa es 5%, la tasa de 
crecimiento 3%, los residuos de la estimación de la población son favorables y la participación 
de mercado es la más alta de los tres escenarios, se esperaría un VAN de nuestro de proyecto 


















Por el contrario, si nos encontráramos en un escenario adverso y los supuestos financieros 
llegan a ser los pesimistas, se esperaría un Valor Actual Neto de S/. 2.816 millones y una Tasa 
Interna de Retorno del proyecto de 534%. 
 
Por consiguiente, podemos afirmar categóricamente que nuestro proyecto, incluso en el 







 Podemos concluir que nuestro bar cultural será factible, por las siguientes razones: En 
lo económico será factible, debido a que el TIR en un escenario Optimista es de 
1.550% y el VAN en este escenario es positivo, siendo asi también en un escenario 
Pesimista el TIR es de 534% y el VAN en este escenario es positivamente. 
 
Operativamente, cuenta con expertos competentes que pondrán en marcha las 
tácticas necesarias para llevar a cabo este negocio. También es posible pues cuentan 
con las máquinas y equipamiento necesario para realizar todos los procesos. 
 
 Demostramos en el estudio de mercado realizado existe un mercado altamente 
competitivo ya que está ubicado en un lugar estratégico y esto logrará generar mayor 
incremento en nuestras ventas. Así mismo como es un proyecto innovador, atraerá de 
manera favorable a nuestros consumidores potenciales. 
 
 Gracias a la matriz FODA, se pudo definir que las causas exteriores sean convenientes 
para la ejecución del plan y el estudio de las causas comparadas con nuestra 








































 Recomendamos que para realizar un proyecto se debe tener en cuenta que el 
incremento de las ventas necesitará del importe o proporción, sin embargo, hay 
condicionantes a este aumento como el aforo del lugar, etc.

 Pese a que se planteó la temática especifica relacionado a la Cultura Incaica, existen 
diversidad de temáticas que tenga mayor logro e influencia en el mercado, para decidir 
esto se puede ejecutar un sondeo que exponga las prioridades de los clientes.

 Otro factor primordial es tener en cuenta los criterios de nuestros comensales, 
realizando así encuestas a dichas personas que ya visitaron un bar cultural, también se 
podrá a través del internet, haciendo de su conocimiento que puedan dar sugerencias 
en mejora del servicio o como también visualizando las promociones, concursos y 
eventos andinos que día a día este actualizándose.

 También es importante saber ofrecer un buen servicio orientado a la fidelización de los 
clientes (Ya sea turista local y extranjero) basándonos en sus experiencias con otros 
lugares de entretenimiento nocturno que ofrezca servicio similares con el fin de 
mejorarlo constantemente y tomar en cuenta los avances tecnológicos y modernos ya 








































Arrunatega, A. (10 de Octubre de 2018). Aprovecha los beneficios de la muña con este 
delicioso chilcano. Recuperado el 02 de Octure de 2019, de Wapa: 
https://wapa.pe/hogar/1330555-muna-aprende-preparar-delicioso-chilcano-base-
planta-medicinal-recetas-bebidas-alcoholica  
Alvarez Ureña, C. Á. (2009). montar un bar. Obtenido de 
http://imagenes.mailxmail.com/cursos/pdf/7/montar-bar-tipos-bares-
equipamiento-bebidas-27937-completo.pdf  
AreRecetas. (2002). Coctel Maca Sour. Recuperado el 02 de Noviembre de 2019, de 
https://www.arecetas.com/receta/coctel-maca-sour/47729/  
Asociación Peruana de Empresas de Investigación de Mercados. (2017). Niveles 
Socioeconómicos 2017. Lima: APEIM.  
BCRP. (03 de 2019). Diferencial de Rendimientos del Índice de Bonos de Mercados 
emergentes. Obtenido de BCRPData: 
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PN0112 
9XM/html  
Bolsa de Valores de Lima. (03 de 2019). Bolsa de Valores de Lima. Obtenido de 
Bolsa de Valores de Lima: https://www.bvl.com.pe  
Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión Pública. (2017). Perú: 
Población 2017. Lima: CPI.  
CPI. (Abril de 2019). Compañia Peruana de Estudio de mercado y opinion Pública. 
Recuperado el 22 de octubre de 2019, de MARKET REPORT: 
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_201905  
.pdf 




El Comercio. (2016). MenuPeru. Recuperado el 02 de Noviembre de 2019, de Camu 
Camu Coctel: https://menuperu.elcomercio.pe/recetas/camu-camu-coctel-1824  
Espinoza, R. (17 de septiembre de 2013). Roberto Espinoza blog. Recuperado el 22 de 
Octubre de 2019, de Segmentacion del mercado, conncepto y enfoque: 
https://robertoespinosa.es/2013/09/17/segmentacion-de-mercado-concepto-y-
enfoque  
Fernandez, P., Pershin, V., & Fernandez, I. (2018). Market Risk Premium and Risk-
Free Rate used for 59 countries. Navarra: IESE Business School.  
Instituto Nacional de Estafística e Informática. (2017). Población. En F. C. Aponte, 
Provincia de Lima - Compendio Estadístico 2017 (pág. 62). Lima: INEI.  
Javier Estrada, I. B. (2017). Discount Rates in Emerging Markets: Four Models and An 
Application. Journal of Applied Corporate Finance, 73.  















La Republica. (2017). Cómo preparar un rico Coca Sour. Recuperado el 02 de 
Noviembre de 2019, de Aweita: 
https://aweita.larepublica.pe/magazine/1182139-como-preparar-un-rico-coca- 
sour  
LinkTo Media. (07 de Octubre de 2016). Receta de Ñoquis de sémola. Recuperado el 
02 de Noviembre de 2019, de https://www.recetasgratis.net/receta-de-noquis-
de-semola-39597.html  
Mi bar 24. (06 de Octubre de 2019). Bolitas de Quinua con salsa de queso. 
Recuperado el 02 de Noviembre de 2019, de https://mibar24.com/bolitas-de-
quinua-con-salsa-de-queso/  
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. (2004). Reglamento de Restaurantes. 
Lima, Lima, Perú.  
Moc. (21 de Junio de 2010). Antiguas Recetas Peruanas. Recuperado el 02 
de Noviembre de 2019  
Murphy, K. (2016). Kitchen Aid. Recuperado el 02 de Octubre de 2019, 
de http://www.amomikitchenaid.com/coctel-de-limon-y-albahaca/  
PROMPERÚ. (s.f.). Recuperado el 23 de Septiembre de 2016, de 
http://www.promperu.gob.pe/ppInstitucional.aspx  
Revista Aló.co. (2014). Coctel de Limonada con Tomillo. Recuperado el 02 de 
Octubre de 2019, de http://alo.co/comidas-y-bebidas/coctel-de-limonada-con-
tomillo-y-vodka#  
Siccha, P. (2018). Sabores del Perú. Recuperado el 02 de Noviembre de 2019, de 
Bombitas de Camote: https://sabores-del-peru.com/comida-
peruana/bombitas-de-camote/  
Stone, P. (2014). tesis repositorio. Obtenido de Analisis de mercado: 
http://tesis.ucsm.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/UCSM/2002/53.0784.AE.
p df?sequence=1&isAllowed=y  
SUMAK LIFE. (2017). Promoviendo el Comercio Justo. Recuperado el 02 de 
Octubre de 2019, de Coctel de Quinua: 
https://www.camari.org/index.php/recetas-de-cocina/122-coctel-de-quinua  
Tamayo, T. (11 de junio de 2011). Tesis de Investigación. Recuperado el 08 de Julio de  
2019, de Poblacion y Muestra: 
http://tesisdeinvestig.blogspot.com/2011/06/poblacion-y-muestra-tamayo-y- 
tamayo.html  
Telva Recetas. (2016). Acelgas rellenas de jamón y queso. Recuperado el 02 de 
Noviembre de 2019, de 
https://www.telva.com/cocina/recetas/verduras/acelgas-rellenas-de-jamon-y-
queso.html  
US_TREASURY. (03 de 2019). Daily Treasury Yield Curve Rates. Obtenido de 
Daily Treasury Yield Curve Rates US Department of the Treasury: 
https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-
rates/pages/textview.aspx?data=yield  

















































































































































































































































































































































































































































































































































































MODELO DE CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA CON DIRECTORIO – (CON 







SÍRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PÚBLICAS UNA DE 
CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA, QUE OTORGAN: 
 
A. GERMAN ARTURO MEDINA ADRIANZEN, DE NACIONALIDAD: PERUANA, 
 
OCUPACIÓN: GERENTE GENERAL, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 73047929, 
 
ESTADO CIVIL: SOLTERO. 
 
B. LUZ MARIA CHIRA CURI, DE NACIONALIDAD: PERUANA, OCUPACIÓN: 
ADMINISTRADORA, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 46825972 ESTADO CIVIL: 
SOLTERA. 
 
SEÑALANDO COMO DOMICILIO COMÚN PARA EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN AVENIDA 





PRIMERO.- POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES MANIFIESTAN SU LIBRE 
VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACIÓN DE 
[DENOMINACIÓN SOCIAL], 
 
LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE [ABREVIATURA.] S.A.C. 
 
LOS SOCIOS SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACIÓN DEL CAPITAL SOCIAL 
Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO. 
 
SEGUNDO. - EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/. 45,000.00 














(TREINTA) ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/.1,500.00 
(MIL QUINIENTOS), CADA UNA, SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE 
MANERA: 
 
1. GERMAN ARTURO MEDINA ADRIANZEN, SUSCRIBE 10 (DIEZ) ACCIONES 
NOMINATIVAS Y PAGA S/.1,500.00 MEDIANTE APORTES EN BIENES 
DINERARIOS. 
 
2. LUZ MARIA CHIRA CURI, SUSCRIBE 10 (DIEZ) ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA 
S/.1,500.00 MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS. 
 
EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO 
 
TERCERO.- LA SOCIEDAD SE REGIRÁ POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN TODO LO NO PREVISTO 
POR ESTE, SE ESTARÁ A LO DISPUESTO POR LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES – LEY 26887 – 




ARTICULO 1.- DENOMINACIÓN-DURACIÓN-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE DENOMINA: INKA 
TAKI BAR SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA”. 
 





LA SOCIEDAD TIENE UNA DURACIÓN INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES EN LA FECHA 
DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD JURÍDICA DESDE SU INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO 
DE PERSONAS JURÍDICAS. SU DOMICILIO ES EN GENERAL JOSÉ LEGUÍA Y MELÉNDEZ 1116, 
DISTRITO DE PUEBLO LIBRE, CIUDAD DE LIMA, PERÚ, PROVINCIA DE LIMA Y DEPARTAMENTO 
DE LIMA, PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAÍS O 
EN EL EXTRANJERO. 
 
ARTICULO 2.- OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE A: [OBJETO 
SOCIAL] SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS RELACIONADOS CON EL 
MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACIÓN DE SUS FINES. PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, 


















ARTÍCULO 3.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD ES DE S/. 45,000.00 
(CUARENTA Y CINCO MIL CON 00/100 NUEVOS SOLES) REPRESENTADO POR 30 (TREINTA) 
ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR NOMINAL DE S/.1,500.00 (MIL QUINIENTOS) CADA 
UNA. 
 
. EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO 
 
ARTICULO 4.- TRANSFERENCIA Y ADQUISICIÓN DE ACCIONES: LOS OTORGANTES ACUERDAN 
SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA ADQUISICIÓN DE ACCIONES, CONFORME A 
LO PREVISTO EN EL ULTIMO PÁRRAFO DEL ARTICULO 237º DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 5.- ÓRGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE CONSTITUYE TIENE LOS 
SIGUIENTES ÓRGANOS: 
 
A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; 
 
B) EL DIRECTORIO Y 
 
C) LA GERENCIA. 
 
ARTICULO 6.- JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS ES EL 
ÓRGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL 
DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL QUÓRUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA 
MAYORÍA QUE ESTABLECE LA "LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA. TODOS LOS 
ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN PARTICIPADO EN LA 
REUNIÓN, ESTÁN SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL. 
 
LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO EN EL ART. 245 DE 
LA "LEY". 
 
EL ACCIONISTA PODRÁ HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE JUNTA GENERAL POR 
MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CÓNYUGE, O ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN PRIMER 
GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE LA REPRESENTACIÓN A OTRAS PERSONAS. 
 
ARTICULO 7.- JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACIÓN DE JUNTAS NO PRESENCIALES SE 
SUJETA A LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 246 DE LA "LEY". 
 
ARTÍCULO 8.- EL DIRECTORIO: LA SOCIEDAD TENDRÁ UN DIRECTORIO INTEGRADO POR 















DE DURACIÓN SERÁ DE [NUMERO DE AÑOS] AÑOS, PUDIENDO SUS MIEMBROS SER 
REELEGIDOS. 
 
EL CARGO DE DIRECTOR SÓLO RECAE EN PERSONAS NATURALES. LOS DIRECTORES PUEDEN SER 
REMOVIDOS EN CUALQUIER MOMENTO POR LA JUNTA GENERAL. EL CARGO DE DIRECTOR ES 
RETRIBUIDO. LOS DIRECTORES SERÁN ELEGIDOS CON REPRESENTACIÓN DE LA MINORÍA, DE 
ACUERDO A LA “LEY”. 
 
ARTÍCULO 9.- VACANCIA: VACA EL CARGO DE DIRECTOR POR FALLECIMIENTO, RENUNCIA, 
REMOCIÓN O POR INCURRIR EL DIRECTOR EN ALGUNA DE LAS CAUSALES DE IMPEDIMENTO 
SEÑALADAS POR LA “LEY”. EN CASO DE VACANCIA, EL MISMO DIRECTORIO PODRÁ ELEGIR A 
LOS REEMPLAZANTES PARA COMPLETAR SU NÚMERO POR EL PERÍODO QUE AÚN RESTA AL 
DIRECTORIO. EN CASO DE QUE SE PRODUZCA VACANCIA DE DIRECTORES EN NÚMERO TAL QUE 
NO PUEDA REUNIRSE VÁLIDAMENTE EL DIRECTORIO, LOS DIRECTORES HÁBILES ASUMIRÁN 
PROVISIONALMENTE LA ADMINISTRACIÓN Y CONVOCARÁN DE INMEDIATO A LA JUNTA DE 
ACCIONISTAS QUE CORRESPONDA PARA QUE ELIJAN NUEVO DIRECTORIO. DE NO HACERSE 
ESTA CONVOCATORIA O DE HABER VACADO EL CARGO DE TODOS LOS DIRECTORES, 
CORRESPONDERÁ AL GERENTE REALIZAR DE INMEDIATO DICHA CONVOCATORIA. SI LAS 
REFERIDAS CONVOCATORIAS NO SE PRODUJESEN DENTRO DE LOS DIEZ SIGUIENTES, 
CUALQUIER ACCIONISTA PUEDE SOLICITAR AL JUEZ QUE LA ORDENE, POR EL PROCESO 
SUMARÍSIMO. 
 
ARTÍCULO 10.- CONVOCATORIA, QUÓRUM Y ACUERDOS: EL DIRECTORIO SERÁ CONVOCADO 
POR EL PRESIDENTE, O QUIEN HAGA SUS VECES, CONFORME A LO ESTABLECIDO EN EL 
ARTÍCULO 167º DE LA “LEY”. EL QUÓRUM PARA LA REUNIONES DEL DIRECTORIO SERÁ DE LA 
MITAD MÁS UNO DE SUS MIEMBROS. SI EL NÚMERO DE DIRECTORES ES IMPAR, EL QUÓRUM 
ES EL NÚMERO ENTERO INMEDIATO SUPERIOR AL DE LA MITAD DE AQUÉL. CADA DIRECTOR 
TIENE DERECHO A UN VOTO. LOS ACUERDOS DE DIRECTORIO SE ADOPTAN POR MAYORÍA 
ABSOLUTA DE VOTOS DE LOS DIRECTORES PARTICIPANTES; EN CASO DE EMPATE, DECIDE 
QUIEN PRESIDE LA SESIÓN. 
 
ARTÍCULO 11.- GESTIÓN Y REPRESENTACIÓN: EL DIRECTORIO TIENE LAS FACULTADES DE 
GESTIÓN Y DE REPRESENTACIÓN LEGAL NECESARIAS PARA LA ADMINISTRACIÓN DE LA 
SOCIEDAD, DENTRO DE SU OBJETO, CON EXCEPCIÓN DE LOS ASUNTOS QUE LA “LEY” O EL 












ARTÍCULO 12.- DELEGACIÓN: EL DIRECTORIO PUEDE DELEGAR SUS FACULTADES CONFORME A 
LO ESTABLECIDO EN EL ARTÍCULO 174º DE LA “LEY”. 
 
ARTÍCULO 13.- RESPONSABILIDAD: LA RESPONSABILIDAD DE LOS DIRECTORES SE RIGE POR LO 
ESTABLECIDO EN LOS ARTÍCULO 177º Y SIGUIENTES DE LA “LEY”. 
 
ARTÍCULO 14.- GERENTE GENERAL: LA SOCIEDAD TENDRÁ UN GERENTE GENERAL. LA 
DURACIÓN DEL CARGO ES POR TIEMPO INDEFINIDO. EL GERENTE PUEDE SER REMOVIDO EN 
CUALQUIER MOMENTO POR EL DIRECTORIO O POR LA JUNTA GENERAL, CUALQUIERA QUE SEA 
EL ÓRGANO DEL QUE HAYA EMANADO SU NOMBRAMIENTO. 
 
ARTÍCULO 15.- ATRIBUCIONES: EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCIÓN 
DE TODO ACTO Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO 
ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS: 
 
A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS. 
 
B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN LO JUDICIAL 
GOZARA DE LAS FACULTADES GENERALES Y ESPECIALES, SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 74º, 
75º, 77º Y 436º DEL CÓDIGO PROCESAL CIVIL. EN LO ADMINISTRATIVO GOZARÁ DE LA 
FACULTAD DE REPRESENTACIÓN PREVISTA EN EL ARTICULO 115º DE LA LEY Nº 27444 Y DEMÁS 
NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. TENIENDO EN TODOS LOS CASOS FACULTAD DE 
DELEGACIÓN O SUSTITUCIÓN. ADEMÁS PODRÁ CONSTITUIR PERSONAS JURÍDICAS EN NOMBRE 
DE LA SOCIEDAD Y REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE LAS PERSONAS JURÍDICAS QUE CREA 
CONVENIENTE. ADEMÁS PODRÁ SOMETER LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE, 
CONCILIACIONES EXTRAJUDICIALES Y DEMÁS MEDIOS ADECUADOS DE SOLUCIÓN DE 
CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS DOCUMENTOS QUE SEAN PERTINENTES. 
 
C) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO TIPO DE CUENTA 
BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y RE-
ACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, CERTIFICADOS, 
CONOCIMIENTOS, PÓLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TÍTULOS VALORES, 
DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y CANCELACIONES, SOBREGIRARSE 
EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTÍA O SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS 
CON GARANTÍA HIPOTECARIA, PRENDARIA Y DE CUALQUIER FORMA. 
 
D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER, ARRENDAR, 














MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS 
O PÚBLICOS. EN GENERAL PODRÁ CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E 
INNOMINADOS, INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO FINANCIERO, LEASE BACK, 
FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACIÓN EN PARTICIPACIÓN Y CUALQUIER 
OTRO CONTRATO DE COLABORACIÓN EMPRESARIAL VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. 
 
E) SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES, MARCAS, 
NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE 
DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL. 
 
F) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO 
LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACIÓN DEL, OBJETO SOCIAL. 
 
EL GERENTE GENERAL PODRÁ REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA LA 
ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA 
GENERAL DE ACCIONISTAS. 
 
EL GERENTE GENERAL PODRÁ REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA LA 
ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA 
GENERAL DE ACCIONISTAS. 
 
ARTÍCULO 16.- RESPONSABILIDAD: EL GERENTE RESPONDE ANTE LA SOCIEDAD, LOS 
ACCIONISTAS Y TERCEROS, CONFORME A LO QUE SE ESTABLECE EN EL ARTÍCULO 190 DE LA 
“LEY”. 
 
EL GERENTE ES RESPONSABLE, SOLIDARIAMENTE CON LOS MIEMBROS DEL DIRECTORIO 
CUANDO PARTICIPE EN ACTOS QUE DEN LUGAR A RESPONSABILIDAD DE ÉSTOS O CUANDO, 
CONOCIENDO LA EXISTENCIA DE ESOS ACTOS, NO INFORME SOBRE ELLOS AL DIRECTORIO O A 
LA JUNTA GENERAL. 
 
ARTICULO 17.- MODIFICACIÓN DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL: LA 
MODIFICACIÓN DEL ESTATUTO, SE RIGE POR LOS ARTÍCULOS 198 Y 199 DE LA "LEY", ASÍ COMO 
EL AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL SOCIAL, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS 
ARTÍCULOS 201 AL 206 Y 215 AL 220, RESPECTIVAMENTE, DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 18.- ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACIÓN DE UTILIDADES: SE RIGE POR LO 
















ARTICULO 19.- DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN: EN CUANTO A LA DISOLUCIÓN, 
LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTÍCULOS 
407, 409, 410, 412, 413 A 422 DE LA "LEY". 
 
CUARTO.- EL PRIMER DIRECTORIO DE LA SOCIEDAD ESTARÁ INTEGRADO POR: 
 
PRESIDENTE DEL DIRECTORIO: GERMAN ARTURO MEDINA ADRIANZEN CON DNI: 73047929 
 
DIRECTOR 1: LUZ MARIA CHIRA CURI CON DNI: 46825972 
 
QUINTO. - QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL GERMAN ARTURO MEDINA 
ADRIANZEN CON DNI: 73047929, CON DOMICILIO EN: AV. ALFONSO UGARTE 227ª – INTERIOR 
 
1 URB. NIAGARA - CHACLACAYO, DISTRITO DE CHACLACAYO, PROVINCIA DE LIMA, 
DEPARTAMENTO DE LIMA. 
 
ASI MISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA SOCIEDAD A LUZ MARÍA CHIRA CURI 
IDENTIFICADO CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD CON DNI, CON NUMERO: 468259723 QUIEN 
TENDRA LAS SIGUIENTES FACULTADES: 
 
- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA. 
 
- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS CASOS 
PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL ARTÍCULO 15º DEL ESTATUTO. 
 








































































El logo está diseñado en base a nuestra cultura Incaica, ya que nos hace acordar de nuestras 
raíces. En la actualidad sabemos que muchas marcas peruanas está presente el Imperio Inca. El 
idioma quechua hoy en día es muy utilizada por varias empresas de renombre. Debido a que 
este idioma utiliza palabras que son expresivas y sonoras. Por ello mismo elegimos poner a 
nuestro Bar Cultural:” Inka Taki Bar.” 
 
La palabra Inca ya no representa solamente a gobernantes del antiguo Imperio Inca, sino que 
hoy en día esta palabra también permite identificar toda la cultura. 
 




INKA TAKI significa canto del Inca, los colores que usamos para darle vida y hacerlo 
llamativo son: 
 
Verde: Representa la naturaleza, transmite salud. Así mismo contribuye con el medio 
ambiente 
 
Amarillo: Representa el color del Inti (Sol), también simboliza el optimismo, este color atraerá 












Marrón: Este color transmite fuerza, seguridad y confianza. Mezclado con tonos oro o 
crema hace una combinación perfecta. 
 
Blanco. Que simboliza la pureza, tranquilidad y sinceridad a su vez. 
 
También decidimos poner un Kero al medio debido a dos factores: 
 
1. Debido a que representa un objeto valioso e importante en la cultura Inca( Vasos 
ceremoniales). 
 
2. Porque lo utilizaremos para poder servir nuestros cocteles. Cabe resaltar que hoy en 




Anexo G: Encuesta 
 
1. Por favor seleccionar su rango de edad: 
 
a) 25 – 30 años 
 
b) 31 – 25 años 
 






3. Normalmente, ¿con qué frecuencia visitas centros de entretenimiento tales como 
resto-bares, bares, discotecas? 
 
a) 2 veces por semana 
 
b) 1 vez por semana 
 
c) 2 veces al mes 
 
d) 1 vez al mes 
 
e) 1 vez cada dos meses 
 
4. Aproximadamente, ¿cuánto gastas en una salida de fin de semana? 
 
a) Menos de S/ 50.00 
 
b) Entre S/ 50.00 y S/ 100.00 
 
c) Entre S/ 100.00 y S/ 200.00 
 
d) Más de S/ 200 
 















6. ¿Qué factores crees que influyen en esta falta de interés hacia la cultura? 
 
a) Los ambientes donde interactúas con la cultura son deprimentes. 
 
b) Mucho contenido, es aburrida. 
 
c) Hay cosas más entretenidas. 
 
7. ¿Crees que si hubiese lugares donde se mezclen la cultura y la diversión más personas 












9. ¿Qué tan probable es que asistas a un bar con temática incaica? Siendo 4-Muy probable 
y 1-No asistiría 
 
a) 4 – Muy probable 
 
b) 3 – Probable 
 
c) 2 – Muy poco probable 
 
d) 1 – No asistiría 
 
10. ¿Qué servicios valoras más en un restaurant/bar? Selecciona las que correspondan: 
 




c) Servicio al cliente (rapidez, empatía, etc.) 
 
d) Ambiente y comodidad del local 
 
e) Música en vivo 
 
f) Presentación del producto 
 
g) Estacionamiento disponible 
 
h) Diversos métodos de Pago 
 










12. ¿Cuántos platos consumes cuando asistes a un bar? 
 

















c) Buscaría un nombre más llamativo 
 
d) Le falta más colores 
 
e) No es muy llamativo el nombre 
 
14. ¿Elije el rango de horario de apertura de nuestro Bar? 
 
a) 19:00 pm a 02:00 am 
 
b) 20:00 pm a 03:00 am 
 
c) 21:00 pm a 04:00 am 
 























Anexo H: Fotos del Equipo durante Investigación  
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